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การศึกษาระดับอื่น ๆ ที่สำคัญ 

* หลักสูตรนักบริหารระดับสูง โดยทุนจากคณะกรรมการข้าราชการพลเรือน 

* หลักสูตรวิทยาลัยป้องกันราชอาณาจักร โดยทุนจากสถาบันป้องกัน 
ราชอาณาจักรประเทศไทย 

* หลักสูตรผู้บริหารระดับสูงด้านการค้าและการพาณิชย์ (76|ว0วบ โดยทุนจาก 
กระทรวงพาณิชย์ 


* หลักสูตรนักบริหารระดับสูงธรรมศาสตร์เพื่อสังคม รุ่นที่ ๔ โดยทน'จาก 
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สถาบันวิทยาการพลังงาน 
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1. ผู้อำนวยการกองเศรษฐกิจอุตสาหกรรมระหว่างประเทศ 

สำนักงานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม (มีนาคม 2546 - กุมภาพันธ์ 2548) 

2. ผู้อำนวยการสำนักนโยบายอุตสาหกรรมมหภาค 
(กุมภาพันธ์ 2548 - กันยายน 2549) 

3. ผู้อำนวยการศูนย์สารสนเทศเศรษฐกิจอุตสาหกรรม 
(ตุลาคม 2549 - ธันวาคม 2551) 

4. รักษาการผู้อำนวยการสำนักวิจัยเศรษฐกิจอุตสาหกรรม 
(ปี 2547 - 2551) 

5. รองผู้อำนวยการสำนักงานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม 
(ธันวาคม 2551-ธันวาคม 2553) 

6. ผู้ตรวจราชการกระทรวงอุตสาหกรรม 
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9. อธิบดีกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม (กันยายน 2558 - มิฤนายน 2559) 

10. ปลัดกระทรวงอุตสาหกรรม (มิถุนายน 2559 - กันยายน 2560) 

11. ผู้ช่วยรัฐมนตรีประจำกระทรวงอุตสาหกรรม (ตุลาคม 2560) 


12. รัฐมนตรีช่วยว่าการกระทรวงอุตสาหกรรม (พฤศจิกายน 2560 - ปัจจุบัน) 

ตำแหน่งกรรมการอื่นๆ 

1. ประธานคณะกรรมการธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
แห่งประเทศไทย 2559 - 2561 

2. คณะกรรมการปฏิรูปประเทศด้านเศรษฐกิจ 2559 - ปัจจุบัน 

ประวัติผลงานด้านวิชาการหรืออื่น ๆ ที่ใด้รับการยกย่อง 


วันที่ 

รางวัล/เกียรติคุณที่ได้รับการยกย่อง 

สถาน ที่/ผู้ มอบเกียรติคุณ 

ปี 2528 

นักเขียนดีเด่น 

วารสารทรัพยากรธรณี 

ปี 2529 

ข้าราชการดีเด่น 

นายกรัฐมนตรี 

ปี 2550 

อาจารย์พิเศษดีเด่น 

มหาวิทยาลัยหอการค้าไทย 

ปี 2552 

ผู้ช่วยศาสตราจารย์พิเศษ 

มหาวิทยาลัยหอการค้าไทย 

ปี 2553 

นักศึกษาเก่าดีเด่น 

สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร์ 

ปี 2554 

หนึ่งร้อยเกียรติคุณพัฒนบริหาร 

สมเด็จพระเทพรัตนราชสุดาสยาม 


ศาสตร์ 

บรมราชกุมารี 

ปี 2555 

ศิษย์เก่าดีเด่น 

โรงเรียนมงฟอร์ตวิทยาลัย 

ปี 2556 

ศิษย์เก่าดีเด่น 

คณะเศรษฐศาสตร์ 



มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 






บทนำ 


ในหลายปีที่ผมได้ใช้เวลาว่างวันหยุดไปสอนหนังสือให้กับมหาวิทยาลัยต่าง ๆ 
ผมต้องอ่านบทความ หนังสือ และวารสารหลาย ๆ เล่ม หลาย ๆ เรื่อง นำมาจดบันทึก 
ความทรงจำย่อย ๆ และเรียบเรียงใหม่ และน็กถ็งตัวอย่างที่ทันสมัยกับเรื่องนั้น ๆ เพื่อ 
นำไปสอนในห้องเรียน แต่ส่วนมากก็สรุปออกมาเป็น โเ 3 ๐เก1: และน้อยครั้งมากที่ทำ 

เป็นบทความหรือเขียนเป็นคำบรรยายเหมือนคนอื่น ๆ เหตุผลเดียวครับ ... ไม่มีเวลาที่ 
ต้องใช้สมาธิต่อเนื่องในการเขียนหนังสือ ทำให้ผมเลือกเขียนคอลัมน์สั้น ๆ มากกว่า 
อย่างไรก็ตาม ในบางช่วงบางเวลาก็คิดว่าน่าจะรวมสองเรื่องนี้เข้าด้วยกันได้ คือเขียน 
บทความยาว ๆ ละเอียดในทางทฤษฎี และถอดออกมาคอลัมน์สั้น ๆ ในแนวที่อ่านง่าย ๆ 
แต่มีกลิ่นไอของเศรษฐศาสตร์นิด ๆ จนไม่น่าเบื่อ 

ผมจำได้ว่าเรื่องแรกที่ทำก็คือ เรื่องความแตกต่างสินค้า ความยาวน่าจะ 20 กว่า 
หน้า และผมก็ใฃ้ความเข้าใจที่ค่อนข้างละเอียดและหลายมุมในทางวิชาการในเรื่องนี้มา 



เขียนเป็นบทความสั้น ๆ เรื่อง “เศรษฐศาสตร์ว่าด้วยความแตกต่าง” จากนั้น พอมีเวลา 
ว่างนาน ๆ ผมมักจะพยายามอ่านบทความเรื่องใดเรื่องหนึ่งในแง่มุมต่าง ๆ ให้ครบก่อนทำ 
เป็นบทความยาว ๆ ในเชิงวิชาการ ก่อนจะย่อยเป็นบทความสั้น ๆ ในเชิงประยุกต์ เช่น 
“คลัสเตอร์ ไม 1 'ใช่ก็’'วน” ก็จากบทความเรื่องคลัสเตอร์ .... 

ทำได้ไม่กี่บทความและงานรัดตัวมาก ทำให้ในช่วงสองสามปีที่ผ่านมา งานเขียน 
ที่ออกทั้งหมดเป็นคอลัมน์เกี่ยวกับ 5IV![ะ สั้น ๆ ตามพื้นที่ในหน้าหนังสือพิมพ์ที่เขาให้มา 
เป็นส่วนมาก ผมก็ได้แต่เก็บความฝืนอยากเขียนบทความยาว ๆ หรือเอกสารรวบรวม 
ขอบเขตความรู้ของเรื่องต่าง ๆ เพื่อใช้สอนหรือให้ผู้สนใจเอาไปใช้ประโยชน์ พอกลับไป 
ค้นไฟล์ที่เก็บไว้เก่า ๆ ก็พอเห็นหัวข้อหลาย ๆ เรื่องที่ผมเริ่มเขียนมาบ้างแล้ว แต่ก็หยุด 
กลางคันเพราะงานรัดตัวจริง ๆ เท่าที่เห็นก็มี ทฤษฎีเกมล์ การตัดสินใจของผู้บริโภค และ 
วิสาหกิจเพื่อสังคม ตอนนี้ก็ได้แต่หวังว่าสักวันจะมีเวลาว่างนาน ๆ ทำต่อกับพวกเหล่านี้ 
แม้ว่าหลายอย่างในทางเศรษฐศาสตร์อาจไม่มีคนสนใจมากนักเหมือนเมื่อก่อน แต่ผมก็ 
พยายามยกตัวอย่างให้เห็นว่า เศรษฐศาสตร์อยู่รอบ ๆ ตัวเรา และเราก็เป็นนัก 
เศรษฐศาสตร์โดยธรรมชาติแบบไม่รู้ตัว .... 

วันหนึ่ง ดร. เกรียงคักดี้ วงศ์พร้อมรัตน์ หรือ ดร. เก้า คนหนุ่มไฟแรงของ 
กระทรวงอุตสาหกรรมที่ผมรู้จักมากว่าสิบปี มาคุยด้วย เห็นไฟล์เก่า ๆ ที่ผมทำไว้ เขาอ่าน 
แล้วบอกว่าทำไมไม่ทำเป็นเล่ม น่าจะให้คนอื่นอ่านด้วย แต่ผมคิดว่าการทำหนังสือมันควร 
จะมีธีมสักหน่อย เพราะผมดูเรื่องที่ผมเขียนแล้วจะเห็นความไม่เกี่ยวเนื่องกันเลย แบบ 
ร6เ6^6 6(ะ๐ก๐กก^ เวลเว6โ ประมาณนั้น หรือแกง'โฮ๊ะก็’ไม 1 'ปาน แต่น้องเขาบอกผมว่า 
เดี๋ยวเขาทำให้ ผมก็เลยบอกว่าทำเป็นแบบ 6-|ว00เง ก็น่าจะพอละ ... กลัวไม 1 มีใครอ่าน 
เปลืองโดยใช่เหตุ และล้าสักวัน ผมเขียนบทความครบตามที่อยากทำและคิดว่าเหมาะสม 
และสามารถหาคนที่ผมบังคับอ่านได้ ผมก็อาจจะพิมพ์ ขอบคุณ ดร. เล้า มากครับ 



ผมขอบคุณนักศึกษาปริญญาโทในชั้นที่ผมสอนที่ได้ให้ข้อแนะนำ แก้ไขใน 
ร่างฉบับแรก ๆ จนออกมาเป็นรูปแบบที่พออ่านได้ และขอบคุณกำลังใจของทุกคนที่ยุให้ 
สอนหนังสือ เชิญผมบรรยายพิเศษ หรือเอาหนังสือมาให้ผมอ่านหรือรีวิว และขอบคุณแม่ 
แหม่ม และลูกสาวลูกชาย ที่ให้เวลาผมไปสอนหนังสือในวันหยุด และผมหวังว่าสักวันเขา 
จะอ่านหนังสือที่ผมเขียน เพราะส่วนหนึ่งคือสิ่งที่พวกเขาร่วมสร้างสรรค์โดยเฉพาะ 
กำลังใจที่ให้เสมอมา 


สมชาย หาญหิรัญ 
เมษายน 2562 
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- เศรษธศาสตร์ว่า(ว้วยศวาม "เร้า?จ" - 


บทที่ 1 

เศรษฐศาสตร์ว่าถ้วยความ 

"เร้า?จ" 


ผมเชื่อว่าเวลาเราเจอข่าวที่มีการขับรถปาดหน้ากันหรือประเภทนี้จนเกิด 
เรื่องราวใหญ่โต เรามักจะคิดว่าทำไมคนที่อยู่ในเหตุการณ์'ของเรื่องนี้ถ็งไม่ปล่อยไป ถ้าต่าง 
คนต่างไป ก็จบเรื่อง หรือบางคนปาดหน้าจอด ลงมาท้าทาย ถ้าอีกฝ่ายเฉย ๆ เรื่องก็จบ 
แต่ถ้าอีกฝ่ายลุยตอบ เรื่องราวก็ใหญ่โต เสียหายทั้งทรัพย์สินและชีวิต และหลายรายมาขอ 
ขมา ขอโทษ ที่ทำผิดไปเพราะชั่ววูบ.... สงสัยมั๋ยครับ'ว่า ไอ้ชั่ววูบของแต่ละคนทำไมไม่ 
เหมือนกัน.... ผมเชื่อว่าทุกวันมีเรื่องราวประเภทที่จะก่อให้เกิดเรื่องราวประมาณนี้ทุก 
วินาที แต่ผลอาจต่างกันในความรุนแรงของผลบั้นปลาย เพราะสิ่งเร้าที่เกิดขึ้นเฉพาะหน้า 
ต่างกัน และเครื่องรับสัญญานมีความต่างกัน ถ้าจะขยายความ ก็คือ สิ่งเร้าก็คือ ณ นาทีที่ 
เกิดเรื่องนั้นคู่กรณีแสดงกริยาอย่างไร ท่าทาง การพูดจา การท้าทายต่ออวัยวะเบื้องล่าง 
อย่างสุดๆ อย่างไร ถ้าเยอะ ก็น่าจะมีโอกาสเกิด “สักที” จากอีกฝ่าย ส่วนเครื่องรับ 
สัญญานก็คืออีกฝ่ายว่าสิ่งเร้าที่เกิดข้างหน้า รับได้ขนาดไหน มองฝ่านไป หรือมองเห็น 
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สัญญานกวน หยาบคาย หรือไม่ดีจากอีกฝ่ายแล้ว มองเฉยๆ สมเพช ก็แล้วไป หรือนำมา 
เพิ่มขนาดให้สูงขึ้นในใจ ก็เกิดการ “สวน” ก็แล้วแต่กรณีละครับ 

ล้ามองในมุมเศรษฐศาสตร์ที่เชื่อมโยงกับชีวิตจริงเรื่องนี้ไม่ยาก เพราะสิ่งเหล่านี้ 
พวกเราเจอทุกวัน ทุกนาทีด้วยซํ้าไป เพียงแต่เรื่องราว สถานการณ์ต่างกัน และเราก็นำ 
เรื่องนี้มาใช้ทั้งในสิ่งที่สร้างสรรค์และสิ่งที่ไม่สร้างสรรค์ เราจะสร้างสถานการณ์อย่างไร 
เพื่อให้อีกฝ่ายตอบสนองตามที่เราต้องการ กลยุทธ์นี้สามารถใช้ได้ทุกด้านไม 1 ว่า “การ 
โฆษณาสินค้า” หรือ “การจีบสาว” หรือแม้แต่การ “กวนตีน” ชาวบ้าน ก็ใช้'หลักการ 
เดียวกันครับ อันเรื่องหลังสุดนี้ มักจะได้ยินเสมอ ๆ ว่า “มึงไปอ้อน....เอง” พูดไป ซับ 
เลือดไป ดังนั้น หากเรารู้เรื่อง“เศรษฐศาสตร์พฤติกรรม” อย่างลึกซึ้งและเข้าใจว่าการ 
ตัดสิน “ใจ” ทุกครั้งจะถูกจากสภาวะที่รอบด้าน “เร้าใจ” อย่างไร ก็น่าจะทำให้เรา 
สามารถขายของได้ง่ายขึ้น มีแฟนง่ายขึ้น หรือหลีกเลี่ยงบาทาชาวบ้านได้ดียิ่งขึ้นครับ 

แนวคิดเศรษฐศาสตร์สาขานี้ถูกแนะนำโดยนักจิตวิทยาที่ได้รับรางวัลโนเบล 
สาขาเศรษฐศาสตร์ อลกเ6เ ^3เาก6ทกลกในปี ศ.ศ. 2002 และ /\๓057V6I'5^^V ซึ่งเป็น 
‘นักจิตวิทยาคณิตศาสตร์’ (IV! 31ำ6 ๓ ลป03เ เ^เะเา๐!.๐รู!ร!:) ที่ศึกษาจิตวิทยาโดยใช้ 
แบบจำลองทางคณิตศาสตร์ต่างๆ เข้าไปจับกับกระบวนการทางจิตและความคิดทั้งหลาย 
ซึ่งงานของพวกเขาทำให้พวกเรารู้ว่ามนุษย์ไม่ใช่ผู้คนที่มีเหตุมีผลเหมือนข้อสมมติที่บัก 
เศรษฐศาสตร์ใช้เป็นพื้นในการวิเคราะห์ แต่มนุษย์ตัดสินใจตามอารมณ์และแรงผลักดัน 
ทางจิตในแต่ละวินาทีที่ต่างออกไป ไม 1 มีแบบแผนที่ชัดเจน ต่างไปจากที่บักเศรษฐศาสตร์ที่ 
สมมติว่ามนุษย์ทุกคนเป็นคนที่มี “มีเหตุมีผล” หรือ “โ 3ป0ก3เ เวธกรอก” อย่างไรก็ตาม 
นักจิตวิทยาและนักเศรษฐศาสตร์หลายคนก็แย้งว่า อารมณ์อาจแปรปรวนตามสถานการณ์ 
ที่สิ่งที่เผชิญ ณ วินาทีนั้น แต่ยังยึดมั่นต่อสิ่งที่ดีที่สุดของตัวเองที่ตัวเองคิดไดในเวลานั้น 
เช่นกัน และไม่ว่าผลตอบแทนจะเป็นอะไรก็ตาม เงิน หน้าตา ชื่อเสียง ความรัก ความ 
ปลอดภัย อะไรก็แล้วแต่ที่เป็นเป็นผลลัพธ์ในแต่ละทางเลือก แม้หน่วยวัดจะต่างกัน แต่จะ 
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ถอดออกมาเป็นหน่วยความพอใจ เพื่อให้สามารถเปรียบเทียบผลตอบแทนในแต่ละ 
ทางเลือกและจะเลือกในสิ่งดีที่สุด ก็คือ ทางที่ตนเองพอใจที่สุดเท่าที่คิดไดในตอนนั้น 

ดังนั้น ก็ไม่ต้องแปลกใจว่าทำไม คนแต่ละคนตัดสินใจปัญหาเฉพาะหน้าต่างกัน 
ไป เช่น เวลามีคนขับรถปาดหน้า จะโดยตั้งใจหรือไม่ เราไม่อาจรู้ได้แต่คนขับรถที่ถูกปาด 
หน้า คนบางคนชะลอรถให้ผ่านไปไม่คิดอะไรมาก คนบางคนหงุดหงิดด่าแล้วก็ขับปกติ 
ต่อไป แต่คนบางคนหงุดหงิด ด่า และขับตามเอาเรื่อง จนเกิดเรื่องราวใหญ่โต .... และเมื่อ 
เวลาผ่านไปสักพักก็คิดว่าว่า ไม 1 น่าเลย น่าจะใจเย็นกว่านี้ไม่คุ้มเลย รู้งี้ใจเย็นๆ ขับไป 
ปกติ ก็ไม่เสียเวลา และไม่เจ็บตัวในบางกรณีด้วย หรือมีคดีตามมาอีก .... พอเวลาผ่านไป 
อาจคิดได้ว่า ไม่น่าใจร้อนเลย น่าจะปล่อย ๆ ให้มันเลยไปตอนนั้นแต่ตอนนั้น ไม่ได้จะเป็น 

จะตาย และถือว่าเรื่องนี้สำคัญต่อชีวิตมาก ๆ อย่างไงก็ยอมไม่ได้ . สิ่งที่น่าสนใจใน 

วิชาเศรษฐศาสตร์กรณีนี้ คือ ทำไม ในเรื่องเดียวกันแต่ในเวลาที่ต่างกัน มนุษย์ถึงคิดถึง 
ผลลัพธ์ต่างกัน และส่งผลต่อทางเลือกในการตัดสินใจต่างกันด้วย สำหรับผมแล้ว ก็คือ 
“ใจ” เป็นเรื่องของ “ใจ” ล้วนๆ ครับ เพราะนาทีนั้น คนบางคนเห็นว่าการตอบแทนแบบ 
ตาต่อตา ฟ้นต่อฟ้น เป็นสิ่งที่ตัวเองพอใจมากที่สุด เพราะองค์ประกอบความพอใจ ณ นาที 
นั้น คือ ความสุข ความพอใจของเราคือการที่ได้เห็นความทุกข์ของอีกฝ่าย ยิ่งมากยิ่งดี 
โดยต้นทุนที่เกิดจากฝ่ายเราไม 1 ว่าจะตอนนั้น หรือเกิดตามมา หรืออะไรก็ตาม ไม่ได้ถูก 
นำมาคิดในเวลานั้นให้ครบล้วน หรือมองเป็นต้นทุนที่น้อยมากเมื่อเทียบกับผลที่ได้รับ ณ 
นาทีนั้น คือ ความสะใจที่คู่กรณีได้รับความทุกข์.... และบ่อยครั้งก็จะรู้สึกเสียใจภายหลัง 
ว่าตอนนั้นน่าจะคิดให้ดีกว่านี้ ผลเลยออกมาตามที่เห็นๆ แต่บางคนอาจหายใจลึกๆ เอา 
อากาศเข้าปอด อ๊อกซิเจนเลี้ยงสมองมากขึ้นอีกนิด ในสถานการณ์เดียวกันเขาอาจ 
คำนึงถึงผลลัพธ์ที่ได้รับในนาทีนั้น และในอนาคต แตกต่างกันออกไป และทำให้การ 
ตัดสินใจอาจต่างออกไปจากกรณีแรกก็ได้ ขึ้นอยู่กับตัวเราเองว่า “ใจ” ของแต่ละคน 

ตอบสนองต่อสิ่งที่เร้าใจตรงหน้า ณ นาทีนั้นเป็นอย่างไร อ้อ และแน่นอนครับว่าสิ่งเร้า 

ตรงหน้าก็สำคัญเช่นกัน เช่น คู่กรณีแสดงกริยา “กวนทีน” มากเหลือใจ หรือข้อแก้ตัว 
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“เด็กมันยั่ว” ประมาณนี้.... เอ้อ ... ข้อแก้ตัวหลังนี้น่าจะจากกรณีอื่นมากกว่าขับรถปาด 
หน้ากันมากกว่านะครับ 

อย่างไรก็ตาม นักจิตวิทยาหลายคน เช่น 51:3ท16V 51^6ท มองว่าสิ่งเร้าเฉพาะ 
หน้ามักจะมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในเวลานั้นๆ มากกว่า เช่น การยั่วยุ การเร่งเร้าจาก 
สภาพแวดล้อม และยิ่งตรงใจของเราแล้ว ยิ่งตัดสินใจง่าย .... อย่างกรณีข้างบน หากเจอ 
คู่กรณี พูดจายั่ว กวนประสาท หรือท่าทางของแกเชื้อเชิญอวัยวะเสียเหลือเกิน หรืออื่นๆ 
ก็ไม 1 แปลกใจที่เรื่องรุนแรงจะเกิดชื้นง่าย ... หรือบางทีวัยรุ่นบางรายก็สร้างการเร่งเร้าให้ 
คนอื่นมากระทืบเหมือนกัน ไม่ว่าท่าทางการเดิน หน้าตา หรือแม้แต่ทรงผม “อ้อนทีน” 

เราลองมาดูตัวอย่างเรื่องการโฆษณา ยิ่งกลุ่มลูกค้าที่ชอบสินค้าเราเป็นทุนเดิม 
แล้ว การเร่งเร้าให้ชื้อก็ยิ่งง่ายขึ้น การเสนอโปรโมทชั่นพิเศษ งานแสดงสินค้า หรือ 
พนักงานขายสาวสวย (ในกรณีรถราคาแพง) ทำให้ลูกค้าผู้ชายลำบากใจในการปฏิเสธ 
หรือการจัดร้านให้ดูสวยงามน่านั่ง จัดรูปตัวอย่างอาหารให้น่าทาน บางทีไม่อยากทานก็ยัง 
สั่งทาน หรือบางคนแค่ไปส่งเพื่อนเที่ยวบาร์เที่ยวคลับหรือบัดคุยงานในสถานที่รโหฐานที่มี 
บริการอื่นเสริม แต่ก็เผลอตัวเผลอใจไปกับเขาด้วย ทั้งๆ ที่ไม่ตั้งใจเลย ประเภทหลังนี้ ผม 

ว่าแก้ตัวกับแฟนยาก เพราะแสดงความตั้งใจในการพาตัวเองไปเผชิญกับสิ่งเร้า . 

ตัวอย่างนี้เพื่อนผมเล่าให้พิงครับ ไม 1 เกี่ยวกับผม 

วิธีคิดเดียวกันนี้ ทำให้ผมนึกถึง แนป56 7เา6๐เ7 'ของ 17(ะ1า31ป 7เา3เ61- เจ้าของ 
รางวัลโนเบล สาขาเศรษฐศาสตร์ในปี 2017 เป็นเรื่องของพฤติกรรมมนุษย์ที่มีต่อสิ่งเร้า 
รอบตัว โดยเฉพาะสถานการณ์เฉพาะหน้า เช่น ในห้องนั้าที่โถปัสส'วะผู้ชายมักมี'ปัญหา 
ความเลอะเทอะออกนอกโถ ทั้งนี้เนื่องจาก “เล็งไม 1 ถูก” จุดที่พอดีที่จะไม 1 ให้ปัสสาวะเลอะ 
ออกมานอกโถ เลยสร้างจุดเล็งให้โดยใช้รูปแมลงวันตัวเล็ก ๆ ไปติดที่กลางโถปัสสาวะ จน 
ทำให้ดูเหมือนมีแมลงเกาะอยู่จริงๆ ผู้ใช้ , ห้องนํ้า , ชายส่วนมากอด'ไม 1 'ได้'ที่'จะ "เล็งเป้า" ไปที่ 
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รูปแมลงโดยอัตโนมัติ ทำให้ห้องนํ้าสะอาดขึ้นโดยผู้ใช้ไม่ทันรู้ตัว เข้าใจว่าสนามบินสคริป 
โฮลที่เนเธอร์แลนด์เป็นคนคิดใช้แห่งแรก แต่ที่บ้านเรา ผมว่าเราน่าจะออกแบบได้ดีกว่า 
และจูงใจในเชิงท้าทายท่านชายยิ่งนัก เช่น ในโถปัสสาวะเขียนเป้าและแบ่งเป็นขีดๆ เป้า 
ตรงกลางสีสรรค์ชัดเจน ขีดสอง ขีดสาม ทำออกมาเป็น 5^^^6 1, 2 และ 3 พร้อมมีป้าย 
แสดงถึงจุดตกของปัสสาวะของท่านชายที่ใฃ้บริการว่า ถ้าตกตรงกลางเป้าแสดงว่า 
“อุปกรณ์” ยังปึง และหากตกใกล้ปากโถออกมาก็จะมีสเกลบอกถึงระดับความพอใจของ 
แฟน ประเภท “พอทน” “หงุดหงิด” หรือ “เศร้าใจ” ประมาณนี้ดังนั้น เราไม่ต้องคิด 
มากครับว่าท่านชายจะพยายามอย่างสุดชีวิตในการเล้งเป้าหมายที่ดีที่สุด ห้องนี้าก็ไม่เลอะ 
เถอะ คนดูแลก็สบายผ่อนแรง และผู้ใช้บริการก็สบายใจ เรียกว่า “พเท ท/เก” ครับ 


ผมไปเจอกับตัวเองเมื่อคราวไปฮ่องกง ช่วงนั้นเป็นเทศกาลฟุตบอลโลกพอดี 
บาร์ ร้านอาหาร หากยังต้องการลูกค้าก็ต้องมีทีวิถ่ายทอดสดฟุตบอลแมทซ์คืนนั้นให้แขก 
ที่มาดื่มกินร้านได้ดูกัน และผมก็เช่นกันไปสำรวจตลาดบาร์ ดูถ่ายทอดบอลกับคนเยอะ เฮ 
มันส์ ๆ กับแฟนบอลที่แบ่งข้างกันเชียร์ในร้าน ดูไปดื่มไปสนุกดีครับ พอพักครึ่งก็เข้าทำ 
ธุระ'ไน'ห้องนํ้า ที่โถปัสสาวะผู้ชาย มีประตูเล็ก ๆ และลูกฟุตบอลแปะไว้กลางประตู สิ่งแรก 
ในสัญชาติญานก็คือ เล็งกระสุนไปที่ลูกบอลเล็ก ๆ กลางประตูฟุตบอลเลยครับ และผมก็ 
นึกถึงทฤษฎี แบปเะเะอก๐กก0 ของ ญ0เาลเป 7เา3เ61' ขึ้นได้ทันที สังเกตุเห็นจริง ๆ ว่า 
คนทำความสะอาดกำลังหลอกให้ผมเล็งไปจุดที่คิดว่ากระสุนตกแล้วจะไม่กระเด็นหกเลอะ 
เทอะลงพื้น 
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- เศรษธศาลถร้ว่าถ้วยความ ''เร้าใจ" - 



จริงๆ แล้วบ้านเราก็ใช้ทฤษฎีนี้มามากแล้ว เช่น การผูกผ้าสีรอบต้นใม้ใหญ่เพื่อ 
ป้องกันการลักลอบตัดไม้ หรือเอาศาลพระภูมิไปวางไว้ที่ริมรั้วหรือที่ว่างเพื่อป้องกันไม่ให้ 
ใครมาแอบทิ้งขยะ หรือกำแพงรั้วหรือกำแพงบ้านที่วัยรุ่นมือบอนชอบแอบมาเขียน 
สเปรย์สี เขียนข้อความต่าง ๆ แสดงอิทธิฤทธี้หรือบอกระดับสกุลของตนเอง เจ้าของจะ 
เฝ็าดูก็ยาก และพอสกปรกทำความสะอาดก็ยาก พอทำความสะอาดเสร็จเดี๋ยวก็มาเขียน 
ใหม่ ผมว่าวิธีแก้ที่ง่าย เจ้าของเขียนรูปสวยๆ ไปเลย ยิ่งเป็นรูปพระ สิ่งศักดี๋สิทธี้ ยิ่งดี 
เพราะบางแห่งที่ผมเห็น ถ้ากำแพงใดมีรูปเด็กน่ารักๆ เขียนบนกำแพง หรือรูปอะไรที่ดีที่ 
คนทั่วไปชื่นชมหรือเคารพก็ช่วยสามารถทำให้คนที่จะมาแอบเขียนอะไรบ้าๆบอๆทับ 
หรือทำให้สกปรกก็น่าจะลำบากใจในการเขียนคำบ้าๆ หรือพ่นสีเล่นบนหน้าเด็ก ถ้าเขียน 
ชื่อโรงเรียนของตนเองลงไปทับรูปสวยๆ คนที่เห็นจะได้แช่งด่าแทนคำสรรเสริญแน่ๆ 
เรียกว่าคนทำมีแรงเร้าในการไม 1 ทำมากขึ้น ไม 1 แนะนำให้เอารูปบุคคลบางคนมาลงนะครับ 
เพราะบ่อยครั้งมีทิ้งคนรักและชัง ผมว่าจะกลายเป็นสิ่งเร้าไปแทน ในช่วงนี้ ถ้าจะใช้รูป 
บุคคล แนะนำ “พี่ตู , น” ครับ ปลอดภัยต่อกำแพงบ้านเรามากที่สุดครับ 
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- 1ศ5ษธศาสตร์ว่าด้วยค:)■เม "เร้า?ปี" - 


แนวคิดนี้ ถูกนำมาใช้ในการสร้างรูปแบบโฆษณาสินค้า การเชิญชวน หรือการ 
สร้างแรงกดดันให้เป้าหมายของเราตัดสินใจตามที่เราต้องการ เช่น ถ้าเป็นผู้สร้างละคร 
การสร้างกระแสให้ละครของเราเป็น “ทอล์กออฟเดอะทาวน์” ก็เป็นการสร้างแรงเร้าให้ 
คนต้องดูให้ได้ ส่วนวิธีการนั้นก็อีกเรื่องนะครับ อาจผ่านเนื้อหาที่ “0๐ก1:โ0V©โร!ล1” ทาง 
สังคม หรือการเมืองก็แล้วแต่ หรือร้านอาหารที่ได้รางวัลต่าง ๆ ที่ได้รางวัลไม 1 ว่าจะเป็น 
ดาวมิชิลิน หมึกแดง และพวกชวนชิมต่าง ๆ และที่มาแรงในช่วงหลังนี้ ประเภทแม่ค้า 
สวย ๆ ที่แต่งตัวชวนหนุ่ม ๆ มอง เห็น (อาหาร) แล้วนี้าลายไหล ร้านพวกนี้คิวยาวเลยละ 

ครับ พวกเหล่านี้คือสิ่งเร้าในการตัดสินใจเลือกของลูกค้า เราแต่ต้องชัดเจนในกลุ่ม 

ลูกค้าเราน่ะครับ เช้าใจในความอยาก ... เย้ย ... ในองค์ประกอบที่รับสิ่งเร้าได้ดี เพราะ 
องค์ประกอบของความพอใจของลูกค้าแต่ละกลุ่มต่างกันทั้งในปัจจัยแต่ละตัวใน 
องค์ประกอบและความสำคัญหรือนั้าหนักที่ให้กับปัจจัยแต่ละตัวที่ต่างกันด้วย ไม่นับเรื่อง 
เวลาด้วย ดังนั้น จะสร้างตัวเร่งเร้า ต้องสร้างให้เกิดเฉพาะหน้าให้ได้ไม่ว่าจะเป็นแรงเร้า 
ให้เกิดความสุขหรือความพอใจให้กับเป้าหมายหรือแรงกดดันที่ให้เกิดต้นทุนในรูปความ 
ทุกข์ไจหากไม่ตัดสินใจในทิศทางที่เราต้องการ เช่น เสียหน้า หรืออาย หรือไม 1 สบายใจ 
เป็นต้น ซึ่งสิ่งเร้านี้จะทำให้เราได้ผลที่เราต้องการ การประกาศรายชื่อผู้บริจาค 
รายสำคัญ ๆ เป็นการให้ผู้บริจาคได้รับผลตอบแทนทางบวก แต่สร้างแรงกดดันให้คนอื่น 
สำคัญ ๆ ที่สังคมคาดว่าต้องบริจาคในอีกทางหนึ่ง และยิ่งเอาไมค์จ่อปากถามว่าต้องการ 
บริจาคเท่าไรยิ่งได้ผลดี และในสงครามโลกในสหรัฐอเมริกาตอนเกณฑ์ทหารไปร่วมรบใน 
สงครามโลกครั้งที่สองก็สร้างแรงเร้าให้ชายหนุ่ม “ฮึกเหิม” ไปร่วมรบเพื่อช่วยกลุ่ม 
พันธมิตรในดินแดนที่พวกเขาเหล่านั้นไม 1 รู้ว่าอยู่ที่ส่วนไหนของโลกเลย เพียงแค่ “ลุงแซม” 
ต้องการวิรบุรษที่จะปราบอธรรมเหมือนกับชายหนุ่ม และอัศวินหลายพันคนโดดเข้าร่วม 
สงครามครูเสด เดินทางไปในดินแดนที่ห่างไกล กันดาร เพื่อเอาเยรูซาเลมคืนจากพวกที่ 
ตนเองถือว่าเป็นอธรรม .... ไม 1 ต่างกันครับในเรื่องเร้า ... ที่ให้เกิดความฮึกเหิมครับ 
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- 1ศ5ษธศาล!าร์ว่า๓ยความ "เร้า?จ" - 


ดังนั้น มนุษย์ทุกคนตอบต่อสิ่งเร้าเฉพาะหน้าอย่างเดียวกันอาจไม 1 เหมือนกัน 
และในเวลาที่ต่างกันเราก็อาจตอบสนองต่อสิ่งเร้าอย่างเดียวกัน ในสถานการณ์คล้าย ๆ 
กัน แต่ตัดสินใจต่างกันออกไปจากที่เราเคยทำก็ได้ เพราะคราวที่แล้วทำตามใจตัวเอง 
แฟนเล่นงานเกือบตาย... คราวนี้ น้อง ๆ มายั่วเหมือนเดิม หรือเพื่อนยุ เหมือนเดิม ณ 
นาทีนั้น เราก็จะดึงข้อมูลจากที่เก็บไว้ในกล่องประสบการณ์ในสมองที่จัดลำดับ 
ความสำคัญในแต่ละเรื่องขึ้นมาวิเคราะห์ในเสี้ยวล้านส่วนของวินาที ว่าคราวที่แล้ว เรื่อง 
อย่างนี้ โดนแฟนเล่นงานอย่างไร แล้วคำนวณผลอีกรอบ ทั้งประโยชน์ที่ได้รับในปัจจุบัน 
และความทุกข์ในอนาคตที่นำเอาความเป็นไปได้ที่จะถูกจับได้ ... ส่วนมาก จะเลือกเป็นคน 
ดี .... เย้อ... น้องเอ๋ย ไม 1 ไหวจริง ๆ คราวที่แล้วก็เกือบตาย .... นอกเสียจากเพื่อนจะสร้าง 
สิ่งเร้าเฉพาะหน้าขึ้นมา “มึงกลัวเมีย” ... หลายคนอาจเกิดความฮึกเหิมอีกครั้ง และเริ่ม 
คำนวณผลได้-เสียอีกครั้งใหม่ คราวนี้ก็ตัวใครตัวมันละครับ 

อีกด้านหนึ่งของเหรียญ ล้าเราเป็นคนที่คิดค้นหรือสร้างสิ่งเร้าเพื่อให้คนอื่น 
ตัดสินใจตามที่เราปรารถนานั้น เราต้องทำอะไรบ้างก็เป็นโจทย์ที่น่าสนใจ และนี่คือ 
หลักการของการทำธุรกิจละครับที่ว่าคุณจะกำหนดใครเป็นลูกค้าเป้าหมาย อะไรคือสิ่งที่ 
สำคัญต่อ “ใจ” เขา เราก็ต้องสร้างเครื่องมือและสื่อกลางออกมาเพื่อกระตุ้นและเร้าใจเขา 
ให้ได้ครับ หลักเบื้องต้นของจิตวิทยา สังคมศาสตร์ และการตลาดที่ผสมผสานลงตัวช่วยได้ 
ดีครับ 
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แจวิ□ลิขิต 

บทความข้างบนเป็นการเกริ่นถึงเรื่องอุปสงค์ที่มีความพอใจอยู่เบื้องหลัง และ 
การสร้างสิ่งเร้าต่ออุปสงค์ได้ถูกนำมาใช้ในชีวิตประจำวัน ในทางธุรกิจ การโฆษณา หรือ 
แม้แต่การหาเสียงทางการเมือง เยอะแยะครับ เพียงแต่เราต้องเข้าใจว่าคนที่เราตั้งเป้า 
หรือเป็นกลุ่มเป้าหมายของเรามีองค์ประกอบต่ออุปสงค์อย่างไร เพื่อเราจะได้สร้างของ 
หรือบริการตรงกับความต้องการ และสร้างสิ่งเร้าให้ตรงจุด 

ดังนั้น ผมเลยจะเขียนเอกสารอีกชิ้นเพื่อใช้ประกอบการบรรยาย ที่แสดงถึงสิ่งที่ 
อยู่เบื้องหลังของอุปสงค์และการใช้สิ่งเร้าในการสร้างอุปสงค์และคุณค่าในใจของผู้คนที่มี 
ต่อสินค้าและบริการอย่างไร แต่จะพยายามให้เป็นแบบที่ไม 1 ใช้วิชาการทางเศรษฐศาสตร์ 
จนเกินไปนัก และพยายามยกตัวอย่างให้ครบถ้วน และรายละเอียดของการใช้ประโยชน์ 
“อุปสงค์” ในชีวิติประจำวัน การมองเข้าไปในองค์ประกอบของอุปสงค์ เพื่อการวางกล 
ยุทธ์ทางการตลาด ธุรกิจ ที่เราเห็นทั่วไปว่าเขาทำอย่างไร เพื่ออะไรแต่เนื่องจากบทความ 
ข้างต้น ผมพยายามให้กระชับ เพื่อรักษาความเป็นบทความสั้น ๆ ไว้ เลยไม 1 ได้เขียน 

รายละเอียดลงไปมากตามที่อยากจะเล่า รออ่านดูน่ะครับว่าผมเข้าใจอะไรผิดหรือไม 1 

หรือเมื่ออ่านแล้วยิ่งเกลียดเศรษฐศาสตร์หนักเข้าไปอีก. 
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- เศรษธศาสตร์ว่าก้วยความ "การเลือก" - 


บทที่ 2 
เศรษฐศาสตร์ว่าถ้วย 
"การเลือก" 


ผมเขียนบทความนี้ได้แรงบันดาลใจจากการไปบรรยายพิเศษให้กับคณะ 
เศรษฐศาสตร์ มหาวิทยาลัยหอการค้าไทย ที่จำนวนนักศึกษาที่เข้ามาเรียนในคณะนี้ 
น้อยลงอย่างน่าใจหาย คำถามที่ท้าทายผู้เกี่ยวข้องก็คือ เศรษฐศาสตร์หมดสมัยไปแล้ว 
หรือไม 1 หรือเศรษฐศาสตร์เป็นเรื่องน่าเบื่อและใช้ประโยชน์อะไรไม่ได้กับชีวิตของเราในยุค 
ปัจจุบัน ความท้าทายชองคนสอนวิชานี้มีมากทวิคูณเมื่อคนรุ่นใหม่แสวงหาคำตอบที่ 
ชัดเจน จับต้องได้ และเขาสามารถหาความรู้ด้านอื่น ๆ มาเปรียบเทียบกับวิชานี้ได้ง่าย 
กว่าแต่ก่อนมาก ผมเลยคิดว่าจะลองเขียนบทเรียนเบื้องต้นเกี่ยวกับเศรษฐศาสตร์ไห้คน 
อ่านเข้าใจทฤษฎีเศรษฐศาสตร์ได้ง่ายและมีตัวอย่างพอให้เห็นว่าความรู้ด้านนี้สามารถ 
นำมาปรับใฃ้ได้ทุกเรื่องหากเราเข้าใจเบื้อแก่นของวิชาอย่างแท้จริง ๆ.... หากเริ่มต้น 
เข้าใจธรรมชาติของมนุษย์ทุกคนก่อนว่าต้องการเลือกสิ่งที่ดีที่สุดเสมอ แต่สิ่งที่ดีที่สุด 1 ของ 
แต่ละคนอาจจะไม 1 เหมือนกัน และคำว่าสิ่งที่ดีที่สุดของแต่ละคนหมายถึงอะไร ล้าจะตอบ 
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- 1ศ5ษธศาสตร์ว่าด้วย "การเลือก'' - 


ในแบบคนทั่ว ๆ ไปก็คือถูกใจที่สุดเมื่อเทียบกับทางเลือกหรือของอื่น ๆ ที่คน ๆ นั้น 
สามารถเลือกได้ ภายใต้ความสามารถที่มีอยู่ หรือเงินในกระเป๋าที่มีอยู่ บทความนี้ ผม 
เลือกที่จะเขียนเรื่องเกี่ยวกับทฤษฎีเศรษฐศาสตร์ว่าด้วยอรรถประโยชน์ (บไแ.1บุ/) และการ 
สร้างอุปสงค์ (06๓3ก(ว่ 061^1กรู) เพราะสองเรื่องสำหรับผมแล้วคือเรื่องเดียวกัน แต่ 
พยายามจะเขียนอย่างไรที่จะให้คนที่ไม่เคยสัมผัสและไม 1 คิดจะสัมผัสวิชาเศรษฐศาสตร์มา 
ก่อนเลยได้เข้าใจว่าการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า 1 นั้นอยู่บนพื้นฐานทางเศรษฐศาสตร์ที่ดู 
จากจิตใจของมนุษย์ และที่เข้าใจว่าอุปสงค์ที่สอนกันว่าขึ้นอยู่กับราคา ราคาแพงก็ซื้อ 
น้อยลง (ตัวแปรอื่นคงที่) ซึ่งแท้ที่จริงนั้นราคาเป็นเพียงแค่ตัวแทนที่ใฃ้วัดความรู้สึกทุกข์ที่ 
ต้องเสียสละเพื่อแลกกับของนั้น ๆ มา ... จริง ๆ แล้วทฤษฎีอุปสงค์วัดทุกอย่างจาก ‘ใจ’ 
หรือความสุขและความทุกข์ใจของผู้บริโภค และแนวคิดนี้นำมาวางเป็นกลยุทธ์การตลาด 
อย่างไร ฉะนั้นบทความนี้ผมพยายามเขียนเรื่องอรรถประโยชน์ให้เป็นภาษามนุษย์ปกติให้ 
มากที่สุดครับ แต่จะเติมภาษาเศรษฐศาสตร์นิดๆ หน่อย ๆ เพื่อให้ดูว่ายังเป็นเรื่องจริงจัง 
แต่พยายามจะเขียนแบบเล่าสู่กันฟิงมากกว่าเขียนเป็น 76X1:เว๐๐บุ นะครับ 


เรามาเข้าใจคำว่าอรรถประโยชน์กันก่อน อรรถประโยชน์มาจากคำว่า บปแบุ/ 
หมายความว่าความรู้สึกพอใจ (รลปรไลเะปอก) เป็นความรู้สึกทางจิตใจ ปริมาณมากน้อย 
เท่าใดนั้น นักเศรษฐศาสตร์วัดออกมาเป็นหน่วย ได้ เรียก ‘บณ’ อย่าถามนะครับแปลว่า 
อะไร เอาเป็นว่า เป็นหน่วยวัดความพอใจก็แล้วกัน หนังสือหลายๆ เล่มแปลว่า “หน่วย 
พอใจ” หรือ “หน่วย” เฉย ๆ ก็ได้ ความพอใจหรือ บไแเบุ/ นี้ 1 จะเกิด , ขึ้นเมื่อเรา'ได้'รับ , ของที่ 
เราชอบมา และความพอใจรวม (7๐ไล1 บไแ1บุ/) จะเพิ่มขึ้นตามจำนวนของที่ได้รับมาก ซึ่ง 
หมายถึงว่าของทุกขึ้นหรือทุกหน่วยที่เราบริโภคเพิ่มขึ้นมานั้นต้องทำให้เรามีความสุข (นัก 

1 อันที่จริงเลือกอะไรก็ไต้ เซ่น เลือกจีบผู้หญิงคนไหน เลือกดูหนังเรื่องอะไร เลือกซื้อรถรุ่นไหน เลือกไปเที่ยวที่ไหน 
ดี หรือเลือกทานอะไรดี เศรษฐศาสตร์เป็นเลือกของทางเลือก ทางเลือกที่มีต้น , ทุน และรู้จักมนุษย์ทุกคนว่าเลือกสิ่ง 
ที่ดีที่สุดให้อับตัวเองเสมอ ก่อนเลือกก็ได้ดูทุกอย่างหมดไม่ว่าต้นทุน ต้นทุนที่ถอดออกมาเป็นรูปความรู้สึก (เซ่น 
ทุกข์ที่ต้องออกแรงทำอะไร หรือทุกข์ที่ต้องจ่ายสตางค์) 
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- 1ศ5ษธศาสตร์ว่าด้วยความ "การเลือก" - 


เศรษฐศาสตร์จะสมมติว่าหากของที่เรารับมาแล้วไม 1 มีความสุขหรือพอใจเราจะไม 1 รับมา 
พอถึงตรงนี้หลายคนอาจจะเถียงว่า ของบางอย่างไม 1 ชอบ ก็ต้องรับเพราะเกรงใจคนให้ นั้น 
แสดงว่าความพอใจสุทธิเราเป็นบวกล่ะ ของอาจไม 1 ชอบ แต่ก็มีความสุขที่ทำให้คนให้สบาย 
ใจ ... เราบวกลบในหัวทันที ระหว่างไม 1 ชอบของที่รับ กับสุขใจที่ทำให้คนให้มีความสุข ... 

ล้านักเศรษฐศาสตร์บอกว่าได้รับของมากเท่าไร ความพอใจรวมก็จะเพิ่ม 
ตามลำดับ ล้าอย่างนั้นทุกคนก็แสวงหาไม 1 มีที่สิ้นสุด ซึ่งความจริงเป็นไปไม่ได้ ดังนั้นทฤษฎี 
จึงเอาความเป็นจริงของชีวิตมากำหนดเป็นเงื่อนไขของการรับสินค้า บริโภค หรือแสวงหา 
อะไรก็แล้วแต่ ข้อสมมติสำคัญ ๆ ข้อแรกคือ ความจำกัดของทรัพยากร เช่น อยากได้ของ 
โน่นของนี้ แต่ก็ได้เท่าที่เงินในกระเป๋ามี หรืออยากทำโน่นทำนี่ เที่ยวโน่นเที่ยวนี่ในแต่ละ 
วัน แต่เวลาจำกัดแค่วันละ 24 ชั่วโมง หรือเห็นของกินแล้วจะกินโน่นกินนี่ กินทุกอย่าง แต่ 
ก็กินเท่าที่กระเพาะจะอนุญาต ดังนั้นเป็นเหตุผลที่มนุษย์ต้องเลือกว่าจะกินอะไร ทำอะไร 
ไม่สามารถทำทุกอย่างไต้ และแน่นอนเราก็จะเลือกสิ่งที่ทำให้มีความสุขมากที่สุดก่อน 
และเมื่อเสร็จแล้วก็เลือกสิ่งที่ให้ความพอใจมากที่สุดไล่ลงไปตามลำดับ 

ข้อสมมติข้อสอง คือ ความพอใจที่เรามีต่อหน่วยใหม่ หรือหน่วยสุดท้ายจะ 
ลดลง หมายถึง ล้าเรามีของอย่างเดียวกันเพิ่มขึ้น เราจะมีความพอใจในขึ้นหรือหน่วยที่ 
เพิ่มนั้นน้อยกว่าหน่วยก่อนหน้านี้ สมมติว่าต้องเป็นของอย่างเดียวกัน ความพอใจของ 
หน่วยใหม่ที่เพิ่ม หรือ 1\/เลญเทล1111:111นุ/ จะลดลง นึกง่าย ๆ ว่าของอย่างเดียวกันนั้น 
ผู้บริโภคจะมีความพอใจหน่วยสุดท้ายน้อยกว่าหน่วยก่อนหน้านั้น แต่ต้องเป็นบวก ถึงจะ 
รับหรือบริโภค แต่หากเป็นลบ หมายถึงว่าผู้บริโภคเป็นทุกข์ และก็ไม 1 รับหรือบริโภคหน่วย 
นั้น ๆ 


เหตุผลที่สมมติให้ความพอใจหน่วยสุดท้ายลดลง เพราะหากให้ความพอใจ 
หน่วยสุดท้ายเป็นบวกและเพิ่มขึ้นเรื่อย ๆในหน่วยต่อไปผู้บริโภคก็ไม่ต้องตัดสินใจอะไร 
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- เศรษธศาสตร์ว่าด้วย "การเลือก'' - 


มาก บริโภคไปเรื่อย ๆ ไม่ต้องคิดว่าควรจะหยุดที่ตรงไหน แต่ถ้าสมมติให้ความพอใจ 
หน่วยสุดท้ายเป็นบวกแต่ลดลง (อ6๐-635๒5 IV๒โ5เกลเ บปเ1^) ผู้บริโภคจะคิดเสมอว่า 
ควรจะบริโภคหน่วยต่อไปหนือไม 1 หรือควรหยุดที่ตรงหน่วยเท่าใด เพราะความพอใจ 
หน่วยสุดท้ายที่เพิ่มขึ้นนั้นลดลงจนอาจไม 1 คุ้มกับต้นทุนที่จ่าย (นึกถึงว่าผู้บริโภคที่จ่ายเงิน 
ซื้อก็เสียใจที่เสียเงิน) หรือหากเป็นของฟรีก็จะรับจนถึงหน่วยสุดท้ายที่ความพอใจใน 
หน่วยสุดท้ายนั้นเท่ากับศูนย์ (แต่ไม่รับที่ความพอใจหน่วยสุดท้ายที่เป็นลบ) 

จากข้อสมมติข้างต้นเกี่ยวกับความพอใจรวม (7๐1:31 บปแIV) และ ความพอใจ 
หน่วยสุดท้าย (1^31-5๒31 บปแบ/) นั้นมีความสัมพันธ์กันโดยตรง เช่น การบริโภคหน่วย 
แรก ผู้บริโภคมีความพอใจต่อหน่วยนั้น เท่ากับ 10 ความพอใจรวมในการบริโภค 1 หน่วย 
เท่ากับ 10 และเมื่อบริโภคหน่วยที่สอง ความพอใจที่มีต่อหน่วยที่เพิ่มขึ้นหรือหน่วย 
สุดท้ายที่บริโภค (หน่วยที่สอง) เท่ากับ 8 และหากบริโภคมากขึ้นเป็น 3 หน่วย ความ 
พอใจรวมเท่ากับ 24 หน่วย หมายถึงความสุขที่ได้รับสำหรับหน่วยสุดท้าย (1\43โ5เก3เ 
บป แบ/) ‘ของหน่วยที่ 3 เท่ากับ 6 ซึ่งการตั้งข้อสมมติดังกล่าวนี้ทำให้นักเศรษฐศาสตร์ 
สามารถกำหนดได้ว่าการที่ผู้บริโภคจะมีความพอใจสูงสุดนั้น เขาควรเลือกบริโภคสินค้านี้ 
จำนวนเท่าไร เรียกว่าจุด บปแIV 1^3X1๓123ป๐ก 
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- เศรษธศาสตร์ว่า๓ยความ "การเลือก" - 


ตารางที่ 1 การตัดสินใจเลือกปริมาณการบริโภค 

ถ้าสมมติว่าสิ่งที่เรากำลังคุยกันนี้คือ เบียร์ การดื่มแก้วแรก 
ความสุขเท่ากับ 10 แสดงว่าความพอใจในแก้วแรกยังเป็นบวก 
เราก็จะดื่มแก้วนั้น และคิดต่อว่าแก้วที่สอง หากความพอใจ 
เป็นบวก เราก็จะดื่มต่อไป และดื่มต่อไปเรื่อย ๆ ตราบที่ความ 
พอใจเป็นบวก ซึ่งจากตัวอย่างนี้ ก็แสดงว่าผู้บริโภคคนนี้จะดื่ม 
จนถึงแก้วที่ 6 และจะไม่ดื่มแก้วที่ 7 เพราะจะเป็นความทุกข์ 
แทน (ความพอใจติดลบ) ทั้งนี้ สมมติให้ว่าเบียร์นี้คนดื่มไม่ต้อง 
ทุกข์ใจในการจ่ายเงิน (ฟรี) นั้นแสดงว่าจำนวน 6 หน่วยดือจุด 
ที่ให้ความพอใจรวมสูงสุด ซึ่งก็คือจุดที่ เห 31 5เก3เ บชแเV ของ 
หน่วยนั้น ๆ เท่ากับ 0 

หากมองความสัมพันธ์ระหว่างความพอใจรวม (7๐1:31 บ!แ1บฺ/) กับความพอใจ 
หน่วยสุดท้าย (1\ก็3 โฐเกลเ 1111111(7) แล้วจะพบว่าหาก ผู้ บริโภคเปลี่ยนแปลงการบริโภคหนึ่ง 
หน่วย ความพอใจรวมที่เปลี่ยนแปลงจะเท่ากับความพอใจหน่วยสุดท้าย หรือ VIบ ะ การ 
เปลี่ยนแปลง 7บ/การเปลี่ยนแปลง 0 ; 


1 0 
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0 

- 

- 
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10 
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30 
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= 
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จากสมการข้างต้น ก็จะพบว่า IV1บ ก็คือความชันของเส้นความพอใจรวม (ไบ) 
ซึ่งหมายถึงการเปลี่ยนแปลงความพอใจรวมที่เปลี่ยนแปลงไปต่อการเปลี่ยนแปลงหน่วย 
สินค้าที่บริโภค (0) 


จากข้อสมมติที่ว่าผู้บริโภคจะบริโภคสินค้าหน่วยต่อไปเรื่อย ๆ ตราบที่ความ 
พอใจหน่วยต่อไปยังให้ความพอใจเป็นบวก (VI บ ^ 0) ดังนั้นความชันของเส้นความพอใจ 
รวมจึงเป็นบวก กล่าวคือ เมื่อบริโภคมากขึ้นความพอใจรวมก็จะสูงขึ้นตาม อย่างไรก็ตาม 
เศรษฐศาสตร์ยังสมมติต่อว่า ความพอใจหน่วยสุดท้ายแม้ว่าจะเป็นบวก แต่ก็จะลดลงเมื่อ 
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บริโภคมากขึ้น ชึ่งก็ตรงกับพฤติกรรมของมนุษย์ทั่วไปว่าเมื่อมีของอย่างเดียวกันเพิ่มขึ้น 
เราจะรักหรือชอบของขึ้นใหม่ที่เพิ่มขึ้นนั้นน้อยกว่าขึ้นก่อนหน้านี้ ซึ่งหมายถึง |\/เบ มีค่า 
ลดลงเมื่อปริมาณ (0) เพิ่มขึ้น แต่ก็ยังมากกว่า 0 ซึ่งข้อสมมตินี้สำคัญ เพราะไม 1 อย่างนั้น 
ผู้บริโภคก็จะบริโภคเพิ่มขึ้นไม่หยุด ข้อสมมติทั้งสองนี้ ทำให้ความพอใจรวมที่เพิ่มขึ้นจาก 
การเพิ่มปริมาณการบริโภคนั้นเป็นการเพิ่มขึ้นในอัตราที่ลดลง (อ!๓!ก!รเาเกรู) ซึ่งสามารถ 
แสดงได้ในรูปที่ 1 ข้างล่าง 



ตัวอย่างนี้สมมติว่าสินค้านี้เป็นสินค้าที่ผู้บริโภค 
ได้มาฟรี ๆ และไม่มีต้นทุนใด ๆ ทั้งสิ้นในการ 
บริโภคเพิ่มขึ้น ผู้บริโภคจะบริโภคเพิ่มขึ้นต่อไป 
เรื่อย ๆ ตามที่ความพอใจหน่วยสุดท้ายของ 
สินค้าขึ้นต่อไปยังให้ความพอใจเป็นบวกอยู่ กรณี 
นี้ผู้บริโภคจะบริโภคจบถึงหน่วยที่ 6 ที่ฒ- 0 
และจะไม่บริโภคหน่วยต่อไป ที่ความพอใจหน่วย 
สุดท้ายติดลบ ดังนี้นความพอใจรวมสูงสุดก็คือ 
จุดที่ความชัน ((VIบ) ของเส้น 7บ เท่ากับศูนย์ 


รูปที่ 1: เส้นความพอใจรวม (711) และความพอใจหน่วยสุดท้าย (VIบ) 


จากกรณีตัวอย่างข้างบนจะเห็นว่าถ้าเราเลี้ยงเบียร์ฟรีเพื่อน เขาก็จะดื่มถึงแก้วที่ 
6 แต่คราวนี้มาลองดูว่าหากสินค้า (เบียร์) นี้มีต้นทุน เช่น ราคา 100 บาทต่อแก้ว เราคิด 
ว่าผู้บริโภคคนนี้จะซื้อจำนวนเท่าเดิมที่ 6 หน่วยหรือไม่ วิธีคิดว่าผู้บริโภคจะบริโภคจำนวน 
มากที่สุดเท่าไรที่จะทำให้เขามีความพอใจสูงสุด เราต้องทอนต้นทุน 100 บาทต่อหน่วย 
ออกมาเป็นระดับความไม 1 พอใจหรือความทุกข์ว่าเป็นกี่หน่วย สมมติว่าราคา 100 บาทที่ 
ต้องจ่ายเท่ากับ 4 หน่วยความสุขที่ต้องเสียไป (ความทุกข์) ซึ่งจากรายละเอียดในตารางที่ 
สอง ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบดูว่าความสุขที่เสียไปจากต้องจ่ายเงินซื้อของหน่วยละ 100 
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- เศรษธศาสตร์ว่า๓ยความ "การเลือก" - 


บาทเท่ากับ 4 หน่วย ดังนั้น ผู้บริโภคจะซื้อสินค้าไปเรื่อย ๆ จนถึงหน่วยที่ 4 ที่ความพอใจ 
ส่วนเกินสะสมสูงสุดที่ 12 ชิ่งเป็นปริมาณการบริโภคที่น้อยกว่ากรณีที่ไม 1 มีต้นทุน (เป็น 
ปกติที่คนจะกินเยอะเมื่อกินฟรี) 


ตารางที่ 2 การตัดสินใจเลือกปริมาณการบริโภคสูงสุด กรณีมีต้นทุน 

ข้อสมมติที่สำคัญกรณีนี้ คือ การเสียเงิน 100 
บาทก่อความทุกข์คงที่ ที่ 4 หน่วย แต่ในความ 
เป็นจริงนั้น ความทุกข์ในการเสียเงินทุก 100 
บาทที่เพิ่มซ้น อาจจะไม่เท่ากันกับเงิน 100 บาท 
แรก แต่จะมากกว่า อย่างไรก็ตาม ผู้บริโภคจะ 
บริโภคสินค้าซ้นต่อไปตราบเท่าที่เขามี รบโฤ(บ5 
ของความสุข 

ในทางทฤษฎีจะไข้ (บาล1"5เกธI บแแเ./ 01 (.'10กบ'/ 
((ทบ!) เป็นต้นทุนที่ผู้บริโภคเสียไปในการบริโภค 
ซ้น นั้น ๆ 

ดังนั้น ในการตัดสินใจว่าจะซื้อสินค้าหน่วยต่อไปหรือไม 1 นั้นตามตารางข้างต้น 
ดูง่าย ๆ ว่าหากความพอใจหน่วยสุดท้าย ((ไ/1 บ X) ที่เกิดขึ้นจากการบริโภคหรือได้สินค้าชิ้น 
นั้นมา เทียบกับความทุกข์ที่เกิดจากการออกแรงเพื่อให้ได้สินค้าหน่วยนั้นมา สมมติว่าเป็น 
ความทุกข์ที่เสียเงินจำนวนนั้นไป เรียกว่า (ไ/เสเ-ฐเกส!. บชแ ทุ/ ๙ (ไ/!๐ก67 0 ที่'บเ) ดังนั้น 
ตราบไดที่ (ไ/! บ X ^ (ไ/! บ 1 เราก็จะเลือกบริโภคสินค้าหน่วยนั้น แต่ข้อสมมติที่ว่าของใดก็ 
ตามที่เรามีจำนวนมากขึ้น เราก็จะมีความพอใจในหน่วยต่อไปลดลง 2 ในขณะเดียวกัน 
หลักการเดียวกันบอกเราว่า การเสียเงินมากขึ้นเท่าใด เราก็จะมีความทุกข์ในหน่วยต่อไป 
ที่เสียก็จะเพิ่มขึ้น หลักการที่นักเศรษฐศาสตร์อธิบายเรื่องนี้ว่า หากมีเงินในกระเป๋าพัน 
บาท พอเสียเงินหนึ่งร้อยบาทแรก ความทุกข์ที่เกิดขึ้นระดับหนึ่ง แต่พอเราเสียเงินจำนวน 
ร้อยบาทที่สอง เราจะรู้สึกเป็นทุกข์หรือเสียดายมากกว่าที่เราเสียไปร้อยบาทแรก และจะ 
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มากขึ้นเรื่อยในร้อยบาทต่อ ๆ ไปที่เสีย เพราะทุกร้อยบาทที่เสียไปทำให้เงินทั้งหมดใน 
กระเป๋าเราลดลง เมื่อเรามีของอะไรน้อยลงเราก็จะทุกข์หรือเสียดายของ ๆ นั้นมากขึ้น 
หลักการนี้ก็คือ อ6(ะโ6351ก5 IV! 3โ5เก3เ บปแ-บฺ/ ของใดที่เรามีน้อยลง เราก็จะรักหรือหวง 
หน่วยนั้น ๆ มากขึ้น และของใดที่เรามีมากขึ้น เราก็จะรักหน่วยต่อไปลดลง 

ถ้าดูง่าย ๆ ผู้บริโภคตัดสินใจโดยดูจากความพอใจที่ได้ของนั้นมาเทียบกับความ 
ทุกข์ที่ต้องจ่ายเงินซื้อ หากความพอใจที่ได้รับหรือบริโภคสินค้านั้นมีมากกว่าความไม่ 
สบายใจหรือความทุกข์ที่เกิดขึ้นจากการได้มาซึ่งสินค้านั้น ผู้บริโภคก็จะตัดสินใจซื้อหรือ 
บริโภคสินค้านั้น ๆ 3 ความทุกข์อาจมาจากเงินที่จ่ายตามราคาที่ตั้งไว้ หรือการออกแรง 
เวลาที่เสียไป หรืออื่น ๆ ส่วนความสุขที่ได้รับจากการบริโภคสินค้านั้นอาจมาจากหลาย 
รูปแบบทั้งด้านสังคม จิตวิทยา หรืออื่น ๆ (รายละเอียดจะปรากฏตอนหลังของบทนี้) และ 
จากรูป 2 และรูปที่ 3 ข้างล่างจะแสดงถึงการตัดสินใจในการซื้อและไม่ซื้อสินค้านั้น ๆ 


3 อันที่จริง หลักการนี้ก็คือการหลักการที่เราทุกคนใช้ในการตัดสินใจเลือกที่จะทำอะไรสักอย่างหนึ่งว่าควรจะทำ 
หรือไม่ เราเอาความพอใจของตัวเองเป็นตั้งเสมอ ตราบใดที่ทางเลือกหนึ่งให้ความพอใจสุทธิมากกว่าเราก็จะเลือก 
ทำ และต้องเช้าใจน่ะครับว่า คนแต่ละคนมีองค์ประกอบความสุขที่ไม่เหมือนอัน เรื่องเดียวอันคนต่างคนมอง 
ความสุขและความทุกข์ไม่เหมือนกัน เงินบาทเดียวเท่ากัน ความทุกข์ที่เสียไปก็ไม , เท่ากัน บึกง่าย ๆ ว่าเงินหนึ่งบาท 
ที่เสียไป ระหว่างคนจนกับคนรวยก็ไม , เท่ากัน ของอย่างเดียวกัน คนหนึ่งอาจชอบมากกว่าอีกคนเพราะอาจถูกใจไม่ 
เหมือนกัน รสนิยม จริต ต่างกัน 
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หากระตับความหอใจ (ร31เร(อ0*0^) ทึ๋โตัวับจาก 
การบริโภคสูงกว่าความทุกข์จากการเสึบสละ 
(รอ01^6) เหอใพ้โด้สีนคามา ก็แสดงว่าผูบริโภคมี 
สํวบเกินของความหอใจ (รนโ?)๒ร) ชี่งจะตัดสินใจ 
ขึ้อสินคาบั้น 


รูปที่ 2: การตัดสินใจว่าจะซื้อสินค้า 
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06^1๐* 

กรณึนึ้ ผูบริโภคจะมีระตับความพอใจ 
(ร สชร(30(0^) ทึ่ใด้วับจากกาวบริโภคตัากว่า 
ความทุกข์จากกาวเลึยลละ (ร30ค่เ10®) เพี่อให์ 
ใตัสินคามา ก็แลคงว่าจะตัดสินใจไมํชึ้อสินค้า 
นั้น 


รูปที่ 3: การตัดสินใจว่าจะไม่ซื้อสินค้า 


กรณีสินค้ามากกว่าหนึ่งชนิถ 


หากผู้บริโภคต้องเผชิญสถานการณ์ที่มีสินค้ามากกว่าหนึ่งชนิดและต้องเลือก 
สินค้าอย่างใดอย่างหนึ่ง การตัดสินใจเลือกสินค้านั้นผู้บริโภคก็ใช้หลักการตัดสินใจอย่าง 
เดียวกันกับกรณีสินค้าชนิดเดียวคือเลือกสินค้าที่ให้ความพอใจสุทธิสูงสุด (รบเๅว๒ร) โดยดู 
จากส่วนต่างของความทุกข์ที่ต้องจ่ายสตางค์กับความสุขที่ได้ชองชิ้นนั้นมา ดังนั้น เมื่อมี 
สินค้ามากกว่าหนึ่งชนิด ผู้บริโภคจะดูความพอใจส่วนเกิน (รบ!'เวเบร) เป็นตัวตัดสิน สมมติ 
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ว่าผู้บริโภคมีสินค้าสองชนิดที่ต้องเลือก สินค้าสองชนิดนี้ ให้ความพอใจกับผู้บริโภคอาจ 
แตกต่างกันตามลักษณะและองค์ประกอบที่สามารถตอบสนองความปรารถนาในมิติต่างๆ 
ของผู้บริโภคได้ ส่วนความทุกข์นั้นมาจากตัวราคาที่อาจสูงหรือตํ่าต่างกันของสินค้า 
ตัวอย่างในรูปที่ 4 นั้น สมมติว่ามีโทรศัพท์มือถือสองยี่ห้อ /\ และ 8 ทั้งคู่มีคุณสมบัติ 
ใกล้เคียงกัน ทดแทนกันได้ แต่ไม 1 เหมือนกันทั้งหมด และราคาแตกต่างกัน ผู้ซื้อสองคน 
เมื่อพิจารณาแล้ว คนที่ 1 จะตัดสินใจเลือกยี่ห้อ /\ เพราะแม้ว่าสินค้าทั้งสองยี่ห้อจะให้ 
ความพอใจส่วนเกินเหมือนกันแต่ยี่ห้อ/\ ให้ความพอใจส่วนเกินมากกว่ายี่ห้อ 8ในขณะ 
ที่สินค้าทั้งสองยี่ห้อในสายตาของผู้บริโภคคนที่ 2 นั้น จะให้ความพอใจเท่า ๆ กัน แม้ว่า 
สินค้าทั้งสองยี่ห้อให้ความพอใจส่วนเกินทั้งคู่ แต่ยี่ห้อ 8 ให้ความพอใจส่วนเกินมากกว่า 
จึงตัดสินใจซื้อยี่ห้อ 8 

ตัวอย่างข้างล่างของการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าทั้งสองยี่ห้อของผู้บริโภคสองคน 
นั้นมีฃ้อลังเกตุที่นักเศรษฐศาสตร์ใฃ้ในการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคที่สำคัญ 2 ประการ 
ประการแรก คือ ความพอใจต่อสินค้าอย่างเดียวกันของผู้บริโภคแต่ละคนไม 1 เท่ากัน จาก 
ตัวอย่าง จะเห็นได้ว่าผู้บริโภคคนที่ 1 มีความพอใจหรือชอบยี่ห้อ /\ มากกว่า 8 และชอบ 
สินค้า /\มากกว่าผู้บริโภคคนที่ 2ใน , ขณะที่ผู้'บริโภค 2ชอบยี่ห้อ /\น้อยกว่าคนที่ 1 
ดังนั้นจะเห็นได้ว่าสินค้า /\อย่างเดียวกัน แต่ผู้บริโภคต่างคนมีระดับความชอบไม 1 
เหมือนกัน เพราะผู้บริโภคแต่ละคนจะมีความองค์ประกอบชอบต่างกัน และให้นํ้าหนัก 
หรือความสำคัญของแต่ละตัวต่างกัน ผู้บริโภคทุกคนจะกำหนดระดับความชอบและ 
รายละเอียดใว้ในใจของตนเอง หากมีของที่มีคุณสมบัติเหมือนที่ตัวเองทุกประการที่ 
กำหนดไว้ ยกตัวอย่างโทรศัพท์มือถือ เช่น สี ขนาด นั้าหนัก ประสิทธิภาพความเร็วไวไฟ 
ความจุ จอภาพ กล้องถ่ายรูป และต่าง ๆ คุณสมบัติครบทุกอย่างดั่งใจ และหากสเปคของ 
เครื่องหรือ โ6ล1:นโ65 ต่าง ๆ ห่างออกจากจุด “ดั่งใจ” เช่น สีที่ชอบไม 1 มี ความจุไม่ใช่ที่หา 
ฯลฯ มากเท่าใด ความพอใจจะค่อย ๆ ลดลง แต่หากความพอใจยังมากกว่าความทุกข์และ 
หาก รนเๅว๒5 ยังมากกว่าอีกยี่ห้อ ก็ยังซื้ออยู่ 
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1^13X1 

รบ!’ 

ควานพอใจจองผูบริโภคหื่นีต่อสินค้านั้น ๆ จะลคลง110ย ๆ 

๓นภา - . 

^| บ5 เนอลักษณะ คุณสนไ}ติ หรึอสเปคเปลยนไปจากทผู้บริโภค 

*.^ คาดหวัง (จุดดั่งใจ) และเมื่อสเปคจองสินค้าห่างจากจุด 

ดั่งใจนากเท่าไรควานพอใจก็จะลดลงและ รน^๒5 ก็ลดลง 

'•จ.. และจนเป็น 0 คึอจุดที่ผู้บริโภคจะไนํสนใจชึ๋อหรึอบริโภค 

ด้งนั้นผูผสิดค้องอ่านใจคูกค้าเป๋าหมายให้ไค้ว่าเป็นใคร 

จอบอะใวิ จะใต้ออกแบบสินค้าให้ใกล้จุดดั่งใจ 

จุดตั่งใจ รบ!-^เบร = 0 


รูปที่ 4: ความพอใจของลูกค้าเป้าหมาย 


ประการที่สอง ความทุกข์หรือความไม่พอใจของผู้บริโภคที่ต้องยอมเสียสละเพื่อให้ได้ 
สินค้านั้นมา โดยมากปัจจัยที่ว่านี้คือ ราคา และในทางเศรษฐศาสตร์นั้น แม้ว่าจะราคา 
เดียวกัน แต่ผู้บริโภคต่างคนอาจมีความทุกข์ไม่เท่ากันในการจ่ายเงินจำเท่ากัน คนที่ 
“รวย” จะมีความทุกข์น้อยกว่าคน “ไม 1 รวย” ในการเสียเงินจำนวนเท่ากัน 


ความพอใจ 



ผู้บริโภค คบทึ 1 ผู้บริโภค คบทึ 2 


รูปที่ 5 การตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าผู้บริโภคจะตัดสินใจจากความพอใจส่วนเกิน (รนโเว๒ร) 
จากรูปผู้บริโภคคนที่ 1 จะเลือกซื้อสินค้ายี่ห้อ /\ ใน'ขณะ'ที่ผู้ , บริโภคคน'ที่ 2 จะซื้อสินค้า 

ยี่ห้อ 8 
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จากข้อกำหนดข้างต้นนั้น เราก็ไม่แปลกใจที่เห็นคนบางคนซื้อรถยี่ห้อดี ๆ บาง 
คนซื้อยี่ห้อธรรมดา หรือสินค้าอื่น ๆ แม้ว่าสินค้าใกล้ ๆ กัน แต่ราคาจะแพงกว่าอีกยี่ห้อ 
หนึ่ง ก็ยังมีคนซื้อใช้ คนที่ซื้อของแพง ๆ มักจะเป็นพวกเศรษฐีก็เพราะมีเงินมาก การเสีย 
เงินซื้อของแพงก็ทำให้เขาทุกข์ไม 1 มาก เพราะยังเหลืออีกเยอะ แต่คนที่มีเงินพอประมาณ 
การซื้อของแพง ๆ คิดนาน แม้ว่ามีเงินพอที่ซื้อ แต่เงินที่เหลือไม่มากมายเหมือนเศรษฐี ทำ 
ให้การจ่ายเงินออกไปแต่ละบาทต้องคิดหนัก ความทุกข์เยอะกว่าคนรวย 

การอธิบายความพอใจหน่วยสุดท้ายของเงิน (IV!3โ5เกสI บปแบฺ/ ๐ทํ IVเอก67) 
ของคนนั้นอาจไม่ใช่เพียงแค่เงินในกระเป๋าที่เหลือเท่านั้น แต่อาจรวมถึงแหล่งที่มาของเงิน 
หรือรายได้นั้นด้วย อาทิ เงินที่เราได้มาจากโบนัส ถูกหวย หรือได้มาง่าย ๆ ดังนั้นเราจะ 
รู้สึกเสียดายน้อยกว่าเงินที่เราหามาได้จากนํ้าพักนั้าแรงของเราเอง จึงไม่แปลกใจที่เราจะ 
เห็นคนหลายคนยินดีจะเลี้ยงเพื่อน ๆ เมื่อได้เงินพิเศษจากโบนัส ชนะพนัน หรือถูกหวย 

ส่วนหลายคนบอกว่าเงินก็ไม่ค่อยมี แต่พอเข้าคลับเข้าบาร์ พร้อมที่จะทิปให้กับ 
พนักงานจำนวนมาก หรือยิ่งสาวสวย ๆ ยิ่งทิปหนัก วิธีอธิบายกรณีนี้ก็คือการตัดสินใจซื้อ 
สินค้าทั่วไป เขายอมจ่ายทิปหนัก ๆ เพราะได้ความสุขมากขึ้น มากจากการยอมรับ การ 
ดูแลบริการที่ดี หรือหน้าตา สิ่งเหล่านี้เป็นความสุขที่ได้รับมากพอที่จะยอมจ่ายทิปหนัก ๆ 
ดังนั้นคำอธิบายองค์ประกอบของความพอใจของผู้บริโภคเป็นเรื่องที่น่าสนใจ เพราะ 
ความสุขที่เกิดขึ้นนั้นมาในหลายรูปแบบทั้งความสุขทั้งกาย จิตใจ และอื่น ๆ เพราะคนแต่ 
ละคนมีปัจจัยที่กำหนดความสุขไม่เหมือนกัน และทุกคนมีหลายปัจจัย รวมทั้งให้นี้าหนัก 
ในแต่ละปัจจัยไม่เหมือนกันอีก 
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แล้วอุปสงค์มาใง? 

พอพูดถึงอุปสงค์เมื่อไร สำหรับคนที่ไม่เคยหลงไปเรียนเศรษฐศาสตร์ลึก ๆ ก็จะ 
เข้าใจและคิดถึงความสัมพันธ์ระหว่างราคากับปริมาณการบริโภค การขาย หรือปริมาณ 
ความปรารถนา อะไรก็แล้วแต่ที่นับเป็นปริมาณที่อยากได้ ณ ราคาต่าง ๆ นอกจากนี้ 
ความสัมพันธ์ยังเป็นลบ คือ พอราคาแพงก็ซื้อน้อยหรือขายได้น้อย และหากราคาลดก็ชื้อ 
หรือขายได้มาก ดังนั้น คนขายเลยคิดในใจง่าย ๆ และกลายเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดที่ 
สำคัญ คือ ลดราคา แล้วจะขายได้เยอะขึ้น ซึ่งก็จริงไม่ยาก แต่สำหรับเศรษฐศาสตร์แล้ว 
สาเหตุที่ลดราคาลงแล้วจะขายได้มากขึ้น ยังมีฃ้อสมมติและเงื่อนไขที่อยู่เบื้องหลังอีกเยอะ 
อาทิ ราคาคู่แข่ง รสนิยมผู้บริโภค รายได้ของผู้ซื้อ ฯลฯ ลองมาทำเข้าใจง่าย ๆ ว่าอะไรอยู่ 
เบื้องหลังอุปสงค์ แล้วเราจะกำหนดกลยุทธ์ธุรกิจเราง่ายขึ้น และทั้งหมดกำลังว่าด้วย 
อุปสงค์ของแต่ละบุคคล (เกป!'VIปน3เ อ6๓ลก(ว่) ก่อน 

ลองสมมติตัวอย่างแบบง่าย ๆ ว่าผู้บริโภคคนหนึ่ง ๆ นั้นที่ต้องเผชิญหน้าการ 
ตัดสินใจเลือกบริโภคสินค้าหลายชนิดในเวลาเดียวกัน และตนเองต้องเลือกอะไรก่อนและ 
จะหยุดเลือกเมื่อไรนั้น จากแนวคิดข้างต้นเราก็พอรู้ว่าผู้บริโภคจะเลือกสินค้าที่ให้ความ 
พอใจต่อหน่วยสุดท้ายสูงสุดก่อน และหลังจากนั้นก็เลือกสินค้าที่หน่วยลักษณะของความ 
พอใจสูงรองลงไปเรื่อย ๆ ตัวอย่างในตารางข้างล่าง ที่ผู้บริโภคกำลังเลือกบริโภคสินค้า 3 
ชนิด และทั้งหมดฟรี ไม 1 มีต้องเสียเงินซื้อ หรือราคาเท่ากับศูนย์ ล้าสถานการณ์เข่นนี้ 
ผู้บริโภคคนบื้ก็จะเลือกบริโภคสินค้าแต่ละอย่างไปเรื่อย ๆ จนกระทั้งถึงประมาณที่ความ 
พอใจหน่วยสุดท้ายของสินค้าทุกหน่วยเท่ากับศูนย์ แต่การเรียงลำดับก็ต้องมีว่าอะไรก่อน 
อะไรหลัง โดยเลือกบริโภคสินค้าที่มี VIบ สูงก่อนแล้วไล่ลงไป 
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ตัวอย่างบี้ นึกถึงกับข้าวบนโต๊ะอาหาร มีกับข้าว 
สามอย่าง ห, ธ และ ท ผู้บริโภคคนบี้เลือกบริโภค 
ท เป็นคำแรก เพราะ เหบ สูงสุดคือ 18 และ 
จากนั้นคำที่สองก็ยังเลือก ท เพราะ เหIX ของ 
ชิ้นที่สองคือ 12 ก็ยังสูงกว่า เหบ ของชิ้นแรกของ 
สินค้า ห, และ ธ แต่พอคำที่สามก็จะเลือกตัก 
กับข้าว ห, ผู้บริโภคคบบี้จะเลือกสลับไปมาตาม 
ค่า เหบ ของคำต่อไป และเขาจะหยุดเมื่อทาบ ห, 
ไป 4 คำ ธ ไป 5 คำ และ ป 4 คำ 


แต่ถ้าเขาต้องเผชิญสถานการณ์ที่มีข้อจำกัดทั้งเงินในกระเป๋าและสินค้าไม่ฟรี 
ผู้บริโภคจะหาปริมาณที่ความพอใจสูงสุด ((ว!ว!: เทกลเ โ 3 ๐เก!:) นั้น คราว นี้ ลองมาสมมติว่า 
ราคาสินค้า/ใ8และ ^ ไม่เท่ากันโดย 2,?^^I และ ? ^ =3 และมีรายได้รวม 
เท่ากับ 13 ซึ่งหลักการง่ายของการเลือกบริโภคสินค้าที่เป็นจุดที่ความพอใจสูงสุดในกรณี 
ที่มีเงินที่ต้องเสียไปมาเกี่ยวข้องนั้น วิธีง่าย ๆ คือการคิดว่า หากต้องจ่ายเงินออกไปหนึ่ง 
บาท สินค้าอะไรจะให้ความพอใจเราสูงสุด ให้ใช้กับสินค้านั้นก่อน หรือเรียกง่าย ๆ ว่า 
ความคุ้มค่าต่อหนึ่งบาทสูงก็จะเลือกสินค้านั้นไปเรื่อย ๆ เช่น เมื่อ IV 1IV^ ำ VI บ 8 /เ 3 6 ก็ 
จะเลือกสินค้า /ใ และจุดที่ดีที่สุดที่ทำให้ความพอใจสูงสุดนั้น คือจุดที่ความคุ้มค่าต่อหนึ่ง 
บาทของสินค้าทั้งหมดต่อใจเรานั้นเท่ากัน หรือ VIบ//^ VIบ 6 /? 6 53 VIIVและ 
แน่นอนที่จุดนั้นจำนวนเงินที่ต้องใช้ต้องไม่เกินเงินในกระเป๋า 

เหบ/ท คือ ความพอใจต่อเงิน 1 บาท และ 
ในกรณีบี้ จุดที่ความพอใจสูงสุดที่เงินหนึ่ง 
บาทให้ความพอใจสูงสุดเท่าที่เงินในกระเป๋า 
จะมีจ่าย ดือ ที่ เหบห/ทห, = เหบธ/ทธ = 

เหบท/ทป 5 4 โดยชื้อสินค้า ห, = 2 ชิ้น 
สินค้า 6 = 3 ชิ้น และสินค้า ท = 2 ชิ้น และ 
จำนวนเงินงบประมาณที่ใข้เท่ากับ (2x2) + 
(3x1) + (2x3) = 13 บาท พอดี 
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สำหรับในกรณีการเปลี่ยนแปลงของราคาจะมีผลต่อปริมาณการบริโภคอย่างไร 
ตามที่เราเห็นอุปสงค์ทั่ว ๆ ไปนั้น เราต้องทำความเข้าใจก่อนว่าปัจจัยที่กำหนดอุปสงค์นั้น 
มีหลายปัจจัย เช่น รายได้ของเราเอง ราคาสินค้า ราคาสินค้าอื่น ช่วงเวลา รวมทั้งปัจจัย 
ด้านกายภาพของสินค้า และฟ้งค์ชั่นของสินค้า อื่น ๆ มากมาย แต่ถ้าสมมติว่าตัวแปร 
เหล่านั้คงที่ก่อน แล้วให้ราคาสินค้าเปลี่ยนไป เราจะพบความสัมพันธ์ในเชิงผกผันกับ 
อุปสงค์ (บทความต่อไปมีเรื่องนี้ในรายละเอียด) ตัวอย่างข้างล่างแสดงถึงความสัมพันธ์ 
ระหว่างราคาและปริมาณการบริโภค 

สมมติมีสินค้าสองชนิด คือ /\ และ 8 โดยราคาสินค้า /\ และสินค้า 8 เท่ากับ 6 
และ 4 บาทตามลำดับ และรายได้เท่ากับ 24 บาท ดังนั้นการบริโภคที่มีค่าความพอใจ 
สูงสุดคือจุดที่ความพอใจต่อบาทที่เท่ากัน คือที่ /\ = 2และ 8 = 3หน่วยโดยIV!บ/! 3 ะะ 
IV!บ/! 3 = 2 และค่าใช้จ่ายเท่ากับหรือน้อยกว่ารายได้ในกรณีนี้ค่าใช้จ่ายเท่ากับรายได้ 
พอดี ((2x6)+(3x4) ะ 24) แสดงว่าใช้จ่ายหมดพอดี นั้นหมายถึงที่ราคาสินค้า /\ เท่ากับ 6 
บาท ผู้บริโภคจะบริโภค /\ ที่ 2 หน่วย (และมีความพอใจสูงสุด) และเมื่อเปลี่ยนราคา 
สินค้า /\ จาก 6 บาท มาเป็น 3 บาท โดยให้ตัวแปรอื่นคงที่ ทั้งราคาสินค้า 8 และรายได้ 
โดยหลักการเดิม ผู้บริโภคจากเลือกการบริโภคที่ความพอใจสูงสุดที่ VIบ/! 3 = VIบ/! 3 ะ: 2 
ที่การบริโภคสินค้า เ\ เพิ่มเป็น 3 หน่วย และ 8 เท่ากับ 3 โดยใช้รายไต้เท่ากับ 24 บาท 
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ดังนั้นจากตัวอย่างข้างบนจึงสามารถที่จะเขียนกราฟเส้นอุปสงค์ของสินค้า /\ ที่แสดง 
ความสัมพันธ์ระหว่างราคาและปริมาณการบริโภคได้ในรูปที่ 6 



เมื่อราคาสินค้า /\ ลดลงจาก 6 บาท เป็น 3 บาท โดย 
ราคา 6 และรายได้รวมคงที่นั้น ทำให้อุปสงค์สินค้า * 
เพิ่มจาก 2 หน่วย เป็น 4 หน่วย โดยทั้งที่จุด 3 และ 6 
ผู้บริโภคมีความพอใจสูงสุด นั้นหมายถึงเส้นอุปสงค์ 
แสดงความสัมพันธ์ในเชิงผกผันระหว่างราคาสินค้ากับ 
ปริมาณความต้องการ โดยกำหนดให้ตัวแปรอื่น ๆ ที่ 
เกี่ยวข้องคงที่ ณ ที่หนึ่ง และผู้บริโภคมีความพอใจสูงสุด 


นอกจากนี้ หากอธิบายต่อในรายละเอียดของเส้นอุปสงค์ที่ควรรู้ก็คือพื้นที่ใต้เส้น 
อุปสงค์ เมื่อรู้ว่าจุดทุกจุดบนเส้นอุปสงค์แสดงถึงการบริโภคสินค้า ณ ราคาต่าง ๆ โดย 
ผู้บริโภคมีความพอใจสูงสุด ณ ตัวแปรอื่นคงที่ ดังนั้นพื้นที่ใต้เส้นอุปสงค์ก็คือความพอใจที่ 
ผู้บริโภคพร้อมจะจ่ายเงิน (พ!พกฐ ก 655 ไ๐ ณ ปริมาณต่าง ๆ จากตารางที่ 2 ความ 

พอใจหน่วยสุดท้ายของแต่ละหน่วย โดยที่ปริมาณที่ 1 ผู้บริโภคมีความสุข (VIบ ะะ 10) 
เขาเต็มใจจ่ายเต็มที่ 10 บาท แต่จ่ายเพียง 4 บาท แสดงว่าผู้บริโภคจะบริโภคหน่วยที่ 1 
และมีส่วนเกินเท่ากับ 6 บาท และเมื่อเพิ่มจำนวนบริโภค ความพอใจหน่วยสุดท้ายค่อย ๆ 
ลดลงมา และตราบใดยังมีความพอใจส่วนเกินในหน่วยนั้น ๆ ก็จะยังบริโภคหน่วยนั้น 
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- เศรษธศาสตร์ว่าถ้:)ยความ "การเลือก" - 


จนกระทั่ง ราคาที่ 4 บาท ความพอใจส่วนเกินเท่ากับ 0 และจะไม 1 บริโภคหน่วยต่อไป 
เนื่องจากความพอใจหน่วยสุดท้ายน้อยกว่าสิ่งที่ต่อจ่าย และความพอใจส่วนเกินจะติดลบ 
ดังนั้น หากราคาเท่า 4 บาท อุปสงค์ของสินค้านี้เท่ากับ 4 หน่วย 



การอธิบายว่าทำไมเส้นอุปสงค'ถ็งมีความชันเป็นลบ หรือ 
ราคามีความสัมพันธ์ในเชิงผกผันกับปริมาณบริโภค ทั้งนี้ก็ 
เพราะทฤษฏีเศรษฐศาสตร์สมมติให้ความพอใจหน่วยสุดท้าย 
ลดลงในหน่วยต่อไป (06๐-635๒5 (•๒เร่ก3เ บปเ! ป็') กรณี 
นี้ถ้าตั้งราคา 10 บาทก็จะขายได้เพียง 1 หน่วย และถ้าอยาก 
ให้คนชื้อเพิ่มต้องลดราคา เพราะหน่วยต่อไปความพอใจ 
หน่วยต่อไปลดลง หน่วยที่สองอยากขายได้ต้องลดราคาลง 
มาที่ 8 บาทก็จะขายได้ 2 หน่วย 


กลยุทธ์?นการสร้างโอกาสด้านอุปสงค์ 

โอกาสที่ลูกค้าจะเลือกซื้อสินค้าเราเหนือคู่แข่งก็ต่อเมื่อ สินค้าเราสามารถสร้าง 
ความสุขส่วนเกินให้กับลูกค้าได้มากกว่าคู่แข่ง ปกติกลยุทธ์ที่ใช้มักมีหลายแบบ ที่เห็นใน 
วิชาการตลาดจะมีสองสามอย่าง เข่น การใช้กลยุทธ์ทางด้านราคา (กก่ด่ก5 511-3*6^) และกล 
ยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (อเกัธโ6กป3 ป0ก) ซึ่งทั้งสองแบบที่ทำนั้นก็เพื่อสร้างความพอ , ใจ 
ส่วนเกินของสินค้าเราให้เหนือกว่าคู่แข่งนั้นเอง 

ในกลยุทธ์ทางด้านราคาที่มักเห็นก็คือการตัดราคาลง ซึ่งการตัดราคาลงก็คือการ 
ลดค่าความทุกข์ (53๓ ค06) ของ ผู้ ซื้อลง ทำให้ความพอใจส่วนเกินในสินค้าก็จะมากขึ้น (ดู 
รูปที่ 8 (3)) หรืออีกวิธีหนึ่งที่ทำได้คือการการสร้างคุณค่าสินค้าให้เพิ่มขึ้นในความรู้สึกของ 
ผู้บริโภค หรือสร้างความพอใจให้มากขึ้น ซึ่งสามารถทำได้หลายวิธีไม 1 ใช่แค่การสร้างความ 
แตกต่าง (อเกัธเธกช3ป0ก) เท่านั้น ซึ่งการดำเนินการดังกล่าวเราควรเข้าใจในพฤติกรรมของ 
ผู้บริโภคทั่วไปว่าการที่ความพอใจของเขาจะสูงขึ้นเมื่อบริโภคสินค้านั้น โดยทั่วไปความ 
พอใจของมนุษย์วัดออกมาใน 3 รูปแบบ คือ ด้านสังคม (ร0ต่0-พ63เปา) ด้านกายภาพ 
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- เศรษธศาสตร์ว่าถ้:)ย "การเสือก" - 


(?1า75^อเ พ ธอแเา) และด้านความจิตใจ (เ^๗10เ๐5เ(3เ ท/ 6สืแเา) ซึ่งทางด้านสังคม ได้แก่ การมี 
กลุ่มมีพวก โอกาสและสถานะทางสังคมและอาชีพการงานดีขึ้น ความสัมพันธ์กับกลุ่ม 
ในขณะที่ทางด้านกายภาพ ได้แก่ ความสะดวกสบายมากขึ้น สุขภาพและบุคลิกดีขึ้น 
สินค้าใช้ง่ายสะดวก เหมาะกับการใช้งานที่ต้องการใช้ ฯลฯ ในขณะที่ด้านจิตใจนั้น อาทิ 
ตรงกับวิถีชีวิต ความชอบและจริต ดูเหมือนกับคนที่เราชอบ หรือคิดว่าถูกรักหรือชื่นชอบ 
มากขึ้น ฯลฯ การดำเนินงานด้านนี้ก็คือการเพิ่มความพอใจ หรือความสุขเพิ่มขึ้น (ดูรูปที่ 
8(6)) ส่งผลทำให้ความพอใจส่วนเกิน (รนโเวฬร) เพิ่มขึ้น 


รูปส่ 8(3): กลยุทธ์การ 
เพิ่มควาฆพอใจส่วนเกิน 
โดยการล*ราคาลิ , นคา 




-- 

รบโเวเบร 

--- 



ร3ดท่{|ด6 รลปร^ปอก 


รูปส่ 8: กลยุทธ์การเพิ่มดวามพอใจส่วนเกิน 


รูปส่ 8(เว)ะ กลยุทธ์การ 
เพิ่มความพอใจส่วนเกิน 
คานการ.พิ่มศุณค่า 




-- -6บเๆฟ่บ5--- 

ลดราคา 

3-- 



ร 3 ดทํ{เด 6 ร3ปร{3ดป ๐ก 

^ เพิ่ม คณด่า 

-- 

-รน เๆวเน ร- - 

นี้ 



ร3ดเโเ{เด 6 ร3ปร{3ดป ๐ก 


หากต้องการเพิ่มความพอใจได้มากขึ้น สามารถใช้มาตรการทั้งสองด้านได้พร้อม 
ๆ กัน ทั้งการลดราคาสินค้าลง และการเพิ่มมูลค่าเพิ่มให้กับสินค้าในใจลูกค้าได้พร้อมกัน 
มาตรการการลดราคานั้นทราบกันดีว่าต้องทำอย่างไรเมื่อไร และลดลงเท่าไร ดูทั้งความ 
ยืดหยุ่น ภาพลักษณ์ของสินค้า และปัจจัยอื่น ๆ และไม 1 ใช่ทุกสินค้าหรือบริการจะสามารถ 
ใช้มาตรการนี้ได้ เพราะอาจโยงไปถึงภาพลักษณ์ ความน่าเชื่อถือ และอื่น ๆ ธุรกิจที่ใช้กล 
ยุทธ์ด้านราคานี้มักเป็นสินค้าที่เป็น 1ท355 ที่ตลาดขนาดใหญ่ การเปลี่ยนแปลงสินค้าอาจมี 
ย่อย ลูกค้าจะไม 1 ยอมจ่ายเงินจำนวนมากที่สินค้ามีระยะเวลาการใช้งานตามความคาดหวัง 
ได้น้อยหรือสั้น ในส่วนของผู้ผลิตนั้น หากจะใช้กลยุทธ์นั้ก็ต้องเพิ่มประสิทธิภาพการผลิต 
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- เศรษธศาสตร์ว่าถ้วยความ "การเลือก" - 


การจัดการภายในองค์กร เพื่อลดต้นทุน หรือใช้ประโยชน์การผลิตจากขนาดใหญ่ จึงจะ 
เหมาะกับการใช้กลยุทธ์นี้ 

ในขณะที่กลยุทธ์ด้านการเพิ่มคุณค่าสินค้าในใจลูกค้านั้นทำไดโดยดูจาก 
ความชอบของลูกค้าหรือต้องตอบจริตลูกค้าตามบริบทต่าง ๆ ทั้งด้านสังคม ด้านกายภาพ 
และด้านจิตใจ ส่วนมากกลยุทธ์ที่ใซ้มักจะได้แก่ การออกแบบผลิตภัณฑ์ให้เหมาะกับกลุ่ม 
ลูกค้าเป้าหมาย การสร้างแบรนต์ การสร้างเรื่องราวให้กับผลิตภัณฑ์ การสร้างฟ้งค์ชั่นและ 
การทำงานที่ช่วยให้เกิดความสะดวกสบายหรือตามความต้องการลูกค้า การทำให้ลูกค้าดู 
ดีขึ้นและเหมาะสำหรับตัวเขา รวมทั้งการสร้างความแตกต่างให้กับผู้บริโภคแต่ละราย 
แตกต่างกัน หรือออกแบบให้เหมาะสมกับไลฟ์สไตล์ของลูกค้า (รายละเอียดเหล่านี้ขอไม 1 
เอ่ยถึงในบทความนี้ หาอ่านได้จากหนังสือการตลาดทั่ว ๆ ไป บทความนี้เพียงแค่แสดงให้ 
เห็นถึงหลักการทางเศรษฐศาสตร์ที่ใซ้ทั่วไปในทุกวงการเพียงแต่แฝงอยู่เบื้องหลังของ 
แนวคิดและการกระทำต่าง ๆ เท่านั้นเอง) 



5ล0ท่ศ065 เ-เ3(ว(ว!ท655 


บทความนี้เพียงแสดงให้เห็นถึงแนวคิดและทฤษฎีทางเศรษฐศาสตร์ที่อยู่ 
เบื้องหลังของพฤติกรรมการตัดสินมนุษย์ที่เรียกว่าผู้บริโภค หากสามารถเช้าใจได้ดีก็ 
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- เศรษธศาสตร์ว่าถ้วย "การเสือก" - 


สามารถใช้หลักการนี้กำหนดกลยุทธ์ทางธุรกิจให้เหมาะสม ทุกอย่างอยู่ในกรอบของ 
เศรษฐศาสตร์ เพียงแต่เข้าใจและใช้ให้เป็น ก็จะรู้ว่ามีประโยชน์ 


อ้างอิง 

/\|๓๐ รพ 88 8กอ7อเอ)กอ โก เอ พแ 8* เวอ (ว่13, Vเ/\ /? ม!!\เ4I. ม!!บ!V&ผ0 0ฒ4ฒ, 
เา !!| ว://’ท/ท/ท/ ./\เ กก๐ รพ 88.ออกก, /V ทกอ รพ 88 88(1, 2000-2019. [/\ ออ อรรอ อ!: 
/\|วโแ 5, 2019] 

เวนโเสน!. 516ท6ก แ. : 8เน๓6, 8อท/โธกออ 8, !เาธ มธ]// ธ อ// 'ธ!:! ๐ กดอฺ/ ด/ 

ธธ ดก ๐ ดา/ดร (8 V 'ด/น/' 716 5ธ/ (2กอเ ออ!.). 8ล5เกฐ ร1อ1ง6, แอ๓ เวร เาเโอ แอท/ 
'/อโ!ง: 8อเฐโอทอ IVเออ๓!แอก, 2008 

8อโแอก!, VI.; 8ออ, 7. 7., "/\ 1๐นกอ!อ!เอก ๐1 เอออ!เอก !เาอ๐โV: (1๐กรนกกอโ 

เวโอ!6โอกอ65 อกอ! อ!6กกอกอ!". 8011 โ ■กด/ ด/ &ะดกด กๆ!ธ !เา601-)/. 44 (2), 
1988 
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- อุปสงค์และความยืถหยุ่น - 


บทที่ 3 

อุปสงค์และความยืดหยุ่น 


นิยามและ คำนำ (อลเา ท!!!(วก ลทนํ เท! โอนํน(ะ!!(วก) 

ในเศรษฐศาสตร์นั้น คำว่า อุปสงค์ (06๓3กป) มีความหมายโดยทั่วไปหมายถึง 
ความสัมพันธ์ระหว่างจำนวนสินค้า บริการ หรืออื่นๆ ที่ผู้บริโภคมีความปรารถนาที่จะชื้อ 
หรือบริโภคกับตัวแปรอื่นๆ ที่มีอิทธิพลต่อปริมาณความปรารถนานั้นๆ อาทิ เช่น ณ ระดับ 
ราคาต่างๆ รายได้ หรือ ราคาสินค้าอื่นๆ ลองนึกถึงเหตุการณ์ประจำวันทั่วๆ ไป ว่าหาก 
เราไปเดินเลือกชื้อเสื้อผ้าในห้างสรรพสินค้าแห่งหนึ่ง เราจะชื้อมากน้อยเพียงใด หรือ 
แม้แต่ร้านใดนั้น มีสิ่งที่ต้องคิดอยู่มาก ตั้งแต่ราคาสินค้ายี่ห้อที่เราตั้งใจไว้แต่แรก ราคา 
สินค้าใกล้เคียงกัน เงินในกระเป๋าของเรา รวมทั้งคุณภาพ สี รูปแบบ และอื่นๆ ของเสื้อผ้า 
ทั้งยี่ห้อที่เราจะชื้อและยี่ห้ออื่นๆ ก่อนที่จะตัดสินใจเลือกชื้อยี่ห้ออะไรและจำนวนมากน้อย 
เพียงใด ดังนั้น จะเห็นว่าปัจจัยที่กำหนดอุปสงค์นั้นมีอยู่หลายปัจจัย ทั้งที่เกี่ยวกับตัวสินค้า 
นั้นๆ และสินค้าอื่นๆ ที่ใกล้เคียง และปัจจัยรอบด้านนอกจากนี้ อุปสงค์ยังสามารถใช้ใน 
การวางยุทธศาสตร์ทางธุรกิจโดยใช้พิจารณาปัจจัยที่กำหนดความต้องการของลูกค้าที่มี 
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- อุปสงค์และความยืถหยุ่น - 


ต่อสินค้าหรือบริการสินค้าเรา โดยดูว่าปัจจัยอะไรบ้างที่ลูกค้าใช้ในการเลือกซื้อสินค้าและ 
จำนวนที่จะซื้อของเรา ปัจจัยที่กำหนดอาจเป็นตั้งแต่ราคาสินค้าเราและคู่แข่ง คุณลักษณะ 
สินค้าเราและคู่แข่ง หรือแม้แต่การโฆษณา ฯลฯ แต่โดยทั่วไปแล้ว อุปสงค์จะถูกอธิบายใน 
รูปของความสัมพันธ์ระหว่างจำนวนสินค้าและบริการที่ผู้บริโภคปรารถนากับระดับราคา 
สินค้าและบริการ โดยสมมติให้ปัจจัยอื่นๆ ที่มีผลต่ออุปสงค์สินค้าบริการนั้นคงที่ ณ ระดับ 
ใดระดับหนึ่ง เหตุผลที่ต้องสมมติให้ตัวแปรอื่นๆ คงที่นั้นก็เพื่อขจัดอิทธิพลของตัวแปร 
อื่นๆ ที่อาจมีผลต่อการเปลี่ยนแปลงของระดับอุปสงค์ออกให้เหลือเฉพาะปัจจัยราคา 
เท่านั้น และความสัมพันธ์ของอุปสงค์ต่อระดับราคานั้นมีความสัมพันธ์ในเชิงผกผัน 
กล่าวคือ เมื่อราคาสินค้าสูงขึ้น ผู้บริโภคก็มีแรงจูงใจในการบริโภคสินค้าและบริการใน 
จำนวนน้อยลง และในทางตรงกันข้าม หากราคาลดลง ผู้บริโภคก็จะบริโภคสินค้า และ 
บริการเพิ่มมากขึ้น 


อย่างไรก็ตาม เนื่องจากอุปสงค์ของสินค้าและบริการใดๆ มีปัจจัยหลายปัจจัยที่ 
มีอิทธิพลต่ออุปสงค์ ซึ่งแต่ละปัจจัยจะมีอิทธิพลมากหรือน้อยขึ้นอยู่กับประเภทของสินค้า 
และบริการ รวมทั้งพฤติกรรมของผู้บริโภค ทั้งนี้ ลักษณะที่กำหนดรูปแบบของ 
ความสัมพันธ์นั้น หากเขียนในรูปแบบอย่างเป็นทางการในทางเศรษฐศาสตร์จะเขียนใน 
รูปแบบฟ้งก็'ชัน(โนก(ะป๐ก) โดยแสดงถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเปลี่ยนแปลงอุปสงค์ 
ตัวอย่างฟ้งก็ชันของอุปสงค์ที่ผู้บริโภคต้องการต่อสินค้าบริษัทหนึ่ง 

( 1 จ = {โ ) I ,ฑ 

โดย 0 0 3 อุปสงค์สินค้า 

? ะะ ราคาสินค้านั้นๆ 
? )1 = ราคาสินค้าอื่นๆ 
I = รายได้ของลูกค้า 
7 ะะ งบประมาณการโฆษณาของบริษัท 
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- อุปลงค์แล::ความยืดหยุ่น - 


ลักษณะการเขียนความสัมพันธ์แบบฟ้งก์ชันนี้ มีตัวแปรสองประเภท คือ ตัวแปร 
ที่อยู่ด้านขวามือของฟ้งก์ชันเรียกว่าตัวแปรอิสระ (เกปธเวธกป6กI Vลก่3เวเ65) กล่าวคือ 
เป็นตัวแปรที่สมมติให้เกิดจากภายนอกของสมการนี้และเป็นตัวกำหนดขนาดและการ 
เปลี่ยนแปลงของอุปสงค์ ส่วนตัวแปรด้านซ้ายมือ คือ ตัวแปรตาม (อ6[ว6ท0เ6ท1; 
Vลก่3เวเ6) เป็นตัวแปรที่ขนาดและการเปลี่ยนแปลงจะเป็นไปตามขนาดและการ 
เปลี่ยนแปลงของตัวแปรด้านซ้ายมือเป็นสำคัญ ซึ่งจากฟ้งก์ชันอุปสงค์ข้างต้น หมายถึง 
ปริมาณและทิศทางการเปลี่ยนแปลงของอุปสงค์จะเป็นไปอย่างไรนั้นขึ้นอยู่กับลักษณะ 
ความสัมพันธ์และทิศทางของการเปลี่ยนแปลงของตัวแปรอิสระ ทั้งนี้ เพื่อให้สามารถ 
มองเห็นลักษณะทิศทางและขนาดของความสัมพันธ์ของตัวแปรอิสระกับอุปสงค์หรือตัว 
แปรตาม เราสามารถเขียนออกมาในรูปของสมการ ดังนี้ 


^ 0 =/[ + เ 1 ? + ๖ 2 ?*, + ๖ 3 ! + 11,7 .( 1 ) 

โดย /\ คือ ค่าสัมประสิทธี้ที่เป็นค่าคงที่ 

เว 1 คือ ค่าสัมประสิทธี้ที่แสดงความสัมพันธ์ระหว่าง 0 0 กับ ? 

(ราคาสินค้า) 

เว 2 คือ ค่าสัมประสิทธี้ที่แสดงความสัมพันธ์ระหว่าง 0 0 กับ 
(ราคาสินค้าอื่น) 

๒3คือ ค่าสัมประสิทธี้ที่แสดงความสัมพันธ์ระหว่าง 0 0 กับ I 
(รายไต้) 

๒4 คือ ค่าสัมประสิทธี้ที่แสดงความสัมพันธ์ระหว่าง 0 0 กับ 7 
(โฆษณา) 

ในสมการข้างต้นนี้ สิ่งที่สำคัญในการอธิบายอุปสงค์ คือ ค่าสัมประสิทธี้และ 
เครื่องหมายที่อยู่ข้างหน้าของตัวแปรแต่ละตัว โดยค่าสัมประสิทธี้เป็นค่าคงที่ที่แสดงถึง 
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- อุปสงค์และความยืถหยุ่น - 


ขนาดของความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระกับตัวแปรตาม (อุปสงค์) ในขณะที่ 
เครื่องหมายที่อยู่ข้างหน้าของตัวแปรอิสระแสดงถึงทิศทางของความสัมพันธ์ระหว่างตัว 
แปรอิสระกับตัวแปรตาม (อุปสงค์) โดยเครื่องหมายบวก (+) หมายถึงว่าตัวแปรตามและ 
ตัวแปรอิสระนั้นๆ มีทิศทางความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน หากตัวแปรอิสระเพิ่มขึ้นตัว 
แปรตามก็เพิ่มขึ้น และในทางตรงกันข้าม หากตัวแปรอิสระลดลงตัวแปรตามก็ลดลง 
เช่นเดียวกัน แต่หากเครื่องหมายเป็นลบ (-) หมายถึงความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระ 
กับตัวแปรตามมีลักษณะเป็นเชิงผกผัน กล่าวคือ หากตัวแปรอิสระเพิ่มขึ้น (ลดลง) ตัวแปร 
ตามก็เปลี่ยนแปลงไปทิศทางตรงข้าม คือ ลดลง (เพิ่มขึ้น) ในขณะที่ค่าของสัมประสิทธี้ 
แสดงถึงขนาดของความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระกับตัวแปรตาม ดังนั้น การ 
ดีความหมายของสัมประสิทธื้ต้องพิจารณาทั้งค่าสัมประสิทธและเครื่องหมายที่กำกับ เช่น 
ค่า +เว3 สามารถอ่านค่าได้ดังนี้ หากตัวแปร I หรือรายได้เปลี่ยนแปลงไป 1 หน่วย อุปสงค์ 
จะเปลี่ยนแปลงไปในทิศทางเดียวกันเท่ากับ เว 3 หน่วย โดยสมมติให้ตัวแปรอื่นๆ คงที่ ณ 
ค่าใดค่าหนึ่ง 


ตัวอย่างสมมติสมการอุปสงค์ไก่สามารถแสดงได้ ดังนี้ 


= 40 - 0.50 (? ใ ,0 + 1.25 (? เป็ด ) + 0 . 1 ( 1 ) + 0.6 (^).( 2 ) 

ค่าสัมประสิทธี้ในสมการข้างต้นอธิบายถึงความสัมพันธ์ของตัวแปรอิสระแต่ละ 
ตัวที่มีต่ออุปสงค์ของไก่ คือ -0.50 หมายความว่า หากราคาสินค้าไก่เปลี่ยนแปลงไป 1 
หน่วย (บาทต่อกิโลกรัม) ทำให้อุปสงค์ของไก่ของตลาดลดลง 0.50 หน่วย (พันตัน) ใน 
ทิศทางตรงกันข้าม หากราคาไก่ลดลง อุปสงค์ของไก 1 ก็จะเพิ่มขึ้น หรือหากราคาไก่สูงขึ้น 
อุปสงค์ไก่ก็จะลดลง ทั้งนี้กำหนดให้ตัวแปรอื่นๆ คงที่ และในทฤษฎีอุปสงค์นั้น อุปสงค์ 
สินค้านั้นๆ จะมีความสัมพันธ์ในเชิงผกผันกับราคาตัวเองเสมอ 


3-4 




- อุปลงค์และความยืดหยุ่น - 


ในขณะที่ความสัมพันธ์ของอุปสงค์สินค้าหนึ่งๆ (ไก่) กับราคาสินค้าอื่น (เป็ดและ 
หมู) อาจเป็นได้ทั้งทิศทางผกผันหรือทิศทางเดียวกัน ในกรณีนี้ ค่าสัมประสิทธี้ระหว่าง 
ราคาเป็ดกับอุปสงค์ไก่ เท่ากับ +1.25 แสดงว่า หากราคาเป็ดเปลี่ยนแปลงไป 1 หน่วย 
อุปสงค์ไก่ก็จะเปลี่ยนแปลงไปทิศทางเดียวกัน 1.25 หน่วย รวมทั้งค่าสัมประสิทธี้ -1-0.6 
ระหว่างราคาหมูกับอุปสงค์ไก 1 ที่แสดงให้เห็นความสัมพันธ์ทิศทางเดียวกัน แสดงให้เห็นว่า 
ไก , เมื่อเทียบกับเป็ดและหมูแล้ว เป็นสินค้าที่แข่งขันหรือทดแทนกัน 
(ำ๐๓|ว6111^6 /รบ เวร!1๒16) เพราะหากราคาเป็ดหรือราคาหมูลดลง ผู้บริโภคหันมา 
บริโภคเป็ดและหมูมากขึ้น ทำให้ลดการบริโภคไก , ลง หรือหากราคาเป็ดและราคาหมูแพง 
ขึ้น ผู้บริโภคก็หันมาบริโภคไก่แทนส่งผลให้อุปสงค์ไก่ก็จะสูงขึ้น อย่างไรก็ตาม อุปสงค์ 
สินค้าหนึ่งๆ อาจมีความสัมพันธ์ในเชิงผกผันกับราคาสินค้าอื่นๆ ได้เข่นกัน อาทิเข่น ราคา 
กาแฟอาจมีผลในทิศทางตรงข้ามกับอุปสงค์ของ (วิ0ศ66 11/๒16 เพราะราคากาแฟที่แพง 
ขึ้นทำให้อุปสงค์กาแฟลดลง และส่งผลต่อมายังอุปสงค์ (ะ๐กั66 11/๒1:6 ที่ลดลงไปด้วย 
เนื่องจาก กาแฟ และ (ะ๐ปำ6 IV๒16 เป็นสินค้าที่ใฃ้ประกอบกัน (ำ๐๓เว1!๓6ก1ลกฺ/) 
ดังนั้น ค่าสัมประสิทธี้ระหว่างอุปสงค์สินค้าหนึ่งกับสินค้าอื่นมีค่าเป็นลบ (-) 

สำหรับค่าสัมประสิทธี้ระหว่างรายได้ (I) กับอุปสงค์ไก , นั้น อาจจะมีค่าเป็นบวก 
(+) หรือ (-) ก็ได้ ในตัวอย่างข้างต้น อธิบายได้ว่าหากรายได้ลูกค้าเปลี่ยนแปลงไปหนึ่ง 
หน่วย อุปสงค์ก็จะเปลี่ยนแปลงไปในทิศทางเดียวกัน 1.5 หน่วย โดยที่ตัวแปรอื่นคงที่ 
หากความสัมพันธ์ระหว่างอุปสงค์เป็นไปในทิศทางเดียวกันกับรายได้ แสดงว่าสินค้าเป็น 
สินค้าปกติ (แ๐โ๓3เ (วิ 00 ปร) กล่าวคือ หากผู้บริโภคมีรายได้มากขึ้นก็จะบริโภคสินค้านั้น 
มากขึ้น และหากผู้บริโภคมีรายได้ลดลง อุปสงค์ของสินค้านั้นก็ลดลงเข่นกัน แต่หากค่า 
สัมประสิทธํ่ของรายไดในสมการอุปสงค์มีค่าเป็นลบ(-) หมายถึงอุปสงค์ของสินค้านั้นมี 
ความสัมพันธ์ในเชิงผกผันกับรายได้ หากรายไต้สูง (ลด) อุปสงค์ก็จะลดลง (เพิ่ม) สินค้า 
ประเภทนี้เรียกว่าสินค้าด้อย (เก! 6ก่0โ (วิ00ปร) สินค้าประเภทนี้ที่เรียกว่าด้อยไม่ได้ 
หมายถึงคุณภาพสินค้าด้อย แต่เป็นการด้อยในความรู้สึกของผู้บริโภคมากกว่า หากตนเอง 
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- อุปสงค์และความยืถหยุ่น - 


มีรายได้มากขึ้นจะหันไปบริโภคสินค้าอื่นที่ตนเองคิดว่าสมกับฐานะของตนเอง แต่หาก 
รายได้น้อยลงก็จะหันมาบริโภคมากขึ้น ตัวอย่างสินค้าเหล่านี้ได้แก่ ข้าวราดแกง บะหมี่ 
สำเร็จรูป การใช้บริการรถเมล์ ฯลๆ 

สำหรับค่าคงที่ 40ในสมการนั้น แสดงถึงปริมาณอุปสงค์การบริโภคไก่ที่ 
ผู้บริโภคจะบริโภคโดยไม 1 สนใจตัวแปรอื่นๆ ที่ปรากฏ ทั้งนี้อาจเป็นเพราะจากปัจจัยอื่นๆ 
ที่ไม่มีใน โนก(ะ*เอก หรือสมการที่นำมาพิจารณา เช่น ความเคยชินในการบริโภค การหา 
ได้ง่าย หรือชอบในรสชาติ ฯลฯ แม้ว่าตัวแปรอื่นๆ จะเท่ากับ 0 แต่ผู้บริโภคก็มีความ 
จำเป็นในการบริโภคจำนวน 40 หน่วย 

เส้นอุปสงค์ 

เส้นอุปสงค์โดยทั่วไปแสดงถึงความสัมพันธ์ระหว่างราคาสินค้าหนึ่งกับอุปสงค์ 
สินค้านั้นๆ แกนตั้งของกราฟเป็นแกนแสดงระดับราคา ส่วนแกนนอนเป็นแกนที่แสดงถึง 
ปริมาณอุปสงค์ เนื่องจากกราฟแสดงเส้นอุปสงค์ที่แสดงเป็นสองมิติ คือราคาและอุปสงค์ 
ดังนั้น เส้นอุปสงค์จึงแสดงความสัมพันธ์ของสองตัวแปรคืออุปสงค์และราคา โดยตัวแปร 
อื่นๆ ที่มีอิทธิพลต่ออุปสงค์ก็ถูกกำหนดให้อยู่นอกการพิจารณาครั้งนี้ หรืออีกนัยหนึ่งก็คือ 
เมื่อมีการเปลี่ยนแปลงของราคา อุปสงค์เปลี่ยนแปลงไปมากน้อยเพียงใด โดยตัวแปรอื่นๆ 
ถูกสมมติให้คงที่ระดับใดระดับหนึ่ง เพื่อแสดงถึงการสร้างเส้นอุปสงค์ สามารถอาศัยจาก 
สมการข้างบน เพื่อแสดงความสัมพันธ์ของอุปสงค์กับราคาสินค้า โดยสมมติให้ตัวแปร 
อื่นๆ คงที่ ณ ค่าหนึ่งๆ แล้ว เช่น ราคาเป็ด เท่ากับ 100บาท/กิโลกรัม ราคาหมู 100 
บาท/กิโลกรัม และรายได้เท่ากับ 50 (พันบาท/ครัวเรือน) ดังนั้น สมการอุปสงค์ไก 1 สามารถ 
เขียนใหม่ได้ ดังนี้ 

= 40 - 0.50 (/ำ) + 1.25 (100) + 1.5(50) + 0.6 (100) 

หรือ 
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- อุปสงค์และความยืถหยุ่น - 


- 300 - 0.50 (? 1 ).(3) 

สมการที่ (3) แสดงถึงสมการอุปสงค์ที่แสดงความสัมพันธ์ระหว่างอุปสงค์การ 
บริโภคไก , กับระดับราคาไก่ โดยตัวแปรอื่นๆ คงที่ และเมื่อพิจารณารูปกราฟของอุปสงค์ที่ 
แสดงความสัมพันธ์ระหว่างอุปสงค์กับราคาของสินค้านั้น โดยกำหนดให้ตัวแปรอื่นคงที่ 
จะได้รูปกราฟที่มีความชันเป็นลบที่แกนตั้งเป็นราคาสินค้าและแกนนอนเป็นจำนวนหรือ 
ปริมาณอุปสงค์ 

จากสมการที่ 3 ระดับอุปสงค์ของไก่ ณ ระดับราคาต่างๆ แสดงได้ ดังนี้ 


ระดับราคา 

ปริมาณอุปสงค์ 

0 

300 

100 

250 

200 

200 

300 

150 

400 

100 

500 

50 

600 

0 
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- อุปสงค์และความยืดหยุ่น - 


ราคา 



จากรูปเส้นอุปสงค์นั้นการเปลี่ยนแปลงของราคาส่งผลต่อการเปลี่ยนแปลง 
ปริมาณอุปสงค์โดยเคลื่อนไหวตามเส้นอุปสงค์และไปในทิศทางผกผัน เช่น หากราคาไก 1 
ลดลงจาก 500 บาทต่อกิโลกรัม เป็น 100 บาทต่อกิโลกรัม อุปสงค์ไก่เพิ่มจาก 50 ตันต่อ 
ปี เป็น 250 ตันต่อปี ฯลฯ ความสัมพันธ์ของตัวแปรทั้งสองที่มีลักษณะผกผันนี้สามารถดู 
ได้จากความชันของเส้นอุปสงค์ที่มีความชันเป็นลบคือ หากราคาเพิ่มขึ้น ปริมาณอุปสงค์ 
จะลดลง และในทางตรงข้าม หากราคาลดลง จำนวนอุปสงค์จะขยายตัวเพิ่มขึ้น ซึ่ง 
สามารถแสดงได้จากสมการข้างล่าง 


เ\? 


= -2 


ความสัมพันธ์ของสองตัวแปรราคาและปริมาณอุปสงค์นั้นอยู่บนข้อสมมติที่ว่า 
ตัวแปรอื่นๆ คงที่ ณ ที่ใดที่หนึ่ง แต่หากมีการเปลี่ยนแปลงค่าของตัวแปรอื่นๆ ที่สมมติให้ 
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- อุปลงค์และความยืดหยุ่น - 


คงที่ ณ ค่าใดค่าหนึ่งแล้วนั้น ก็จะส่งผลต่อการเปลี่ยนแปลงปริมาณอุปสงค์ ณ ระดับราคา 
ต่างๆ ตามลักษณะของความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรนั้นๆ กับปริมาณอุปสงค์ ทำให้เส้นอุป 
สงค์ในรูปข้างต้นเคลื่อนไหว เช่น หากรายได้เปลี่ยนแปลงจาก 50 (พันบาท) เป็น 100 
(พันบาท) จะส่งผลทำให้ สมการที่ (3) เปลี่ยนเป็น 

= 40 - 0.50 (/ 3 11 ,) + 1.25 (100) + 1.5 (100) + 0.6 (100) 

หรือ 

ว ,, = 375 - 0.50 (/ำ).(4) 

จากสมการที่ (4) พบว่าเส้นอุปสงค์ใหม่จะเคลื่อนมาทางขวาของเส้นเดิม ซึ่ง 
แสดงให้เห็นว่าทุกระดับราคา อุปสงค์ของสินค้าเพิ่มขึ้น ซึ่งเป็นผลมาจากรายได้ที่เพิ่มขึ้น 
ทั้งนี้ความชันเส้นอุปสงค์ยังคงเดิมเนื่องจากขนาดของความสัมพันธ์ระหว่างราคากับอุป 
สงค์ยังไม่มีการเปลี่ยนแปลง 1 และหากเกิดการเปลี่ยนแปลงของตัวแปรอิสระที่ทำให้อุป 
สงค์มีปริมาณลดลง ก็ทำให้เส้นอุปสงค์เคลื่อนที่มาทางซ้ายมือ เช่น ราคาสินค้าคู่แช่งลดลง 
หรือ รายได้ลดลง ฯลฯ 


1 ดูได้จากค่าสัมประสิทธึ๋ของตัวแปรราคาในสมการอุปสงค์ที่ยังคงเดิมเมื่อรายได้เปลี่ยน 
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- อุปสงค์และความยืดหยุ่น - 


ราคา 



หากมีการเปลี่ยนแปลงในตัวแปรอื่นๆ ที่มีอิทธิพลต่ออุปสงค์ด้านลบแล้ว เส้นอุปสงค์ก็จะ 
เคลื่อนไปทางซ้ายซึ่งแสดงให้เห็นว่า ณ ระดับราคาต่างๆ อุปสงค์จะน้อยลงเนื่องจาก 
อิทธิพลของตัวแปรนั้นๆ เช่น รายได้ลูกค้าเปลี่ยนไป ราคาสินค้าคู่แช่งที่ลดลง หรือ 
งบประมาณโฆษณาของบริษัทลดลง ฯลฯ ซึ่งสามารถพิจารณาได้จากทิศทางความสัมพันธ์ 
ของตัวแปรเหล่านี้กับอุปสงค์เป็นสำคัญ หากความสัมพันธ์ของตัวแปรนั้นเป็นในทิศทาง 
ผกผันกับอุปสงค์ หากตัวแปรนั้นมีค่าลดลงก็จะทำให้อุปสงค์เพิ่มขึ้น เส้นอุปสงค์ก็จะ 
เคลื่อนไปทางขวามือ โดยการเคลื่อนไหวของเส้นอุปสงค์จะไปทางซ้ายหรือน้อยสามารถดู 
ได้จากค่าบวกหรือลบของสัมประสิทธี้ในสมการข้างต้น และจะเคลื่อนไปมากหรือน้อย 
ขึ้นอยู่กับค่าสัมประสิทธี้เป็นสำคัญ ทิศทางความสัมพันธ์ของตัวแปรอิสระแต่ละตัวกับอุป 
สงค์ยังบอกคุณลักษณะของสินค้านั้นๆ ได้ ซึ่งทั่วไปแล้วความสัมพันธ์ระหว่างอุปสงค์ต่อ 
ตัวแปรที่สำคัญ คือ ราคาตัวเอง ราคาสินค้าอื่นๆ และรายได้ สามารถบอกลักษณะสินค้า 
นั้นๆ ไดในระดับหนึ่ง 


1.ความสัมพันธ์ต่อราคา: อุปสงค์ของสินค้านั้นๆ ต่อระดับราคาแล้วมี 
ความสัมพันธ์ในเชิงผกผันเท่านั้น กล่าวคือ อุปสงค์จะเปลี่ยนแปลงไปในทิศทางตรงข้าม 
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- อุปลงค์และความยืดหยุ่น - 


กับการเปลี่ยนแปลงของราคาเท่านั้น หรือว่าไม่มี (เป็นลบหรืออาจเป็น 0) หากราคาสินค้า 
นั้นเพิ่มขึ้น อุปสงค์ก็จะลดลง และหากราคาลดลง อุปสงค์ก็จะเพิ่มขึ้น ทั้งนี้การพิจารณา 
ความสัมพันธ์ระหว่างสองตัวแปรนี้สมมติให้ตัวแปรอื่นคงที่ 

2.ความสัมพันธ์ต่อรายได้:ความสัมพันธ์ระหว่างอุปสงค์สินค้าหนึ่งต่อระดับ 
รายได้ของลูกค้าอาจเป็นได้ทั้งในทิศทางเดียวกัน (บวก) หรือในทิศทางตรงข้าม (ลบ) หาก 
ความสัมพันธ์เป็นบวก หมายถึง การเคลื่อนไหวอุปสงค์เป็นไปในทิศทางเดียวกันกับการ 
เคลื่อนไหวของรายได้ รายได้เพิ่ม อุปสงค์ก็จะเพิ่มขึ้น หากรายได้ลด ผู้บริโภคก็จะลดการ 
บริโภคสินค้านั้นๆ ซึ่งลักษณะของสินค้าที่มีอุปสงค์ต่อรายได้เช่นนี้เป็นสินค้าที่เรียกว่า 
สินค้าปกติ (แ0 X ๓3เ 6000เร) แต่หากความสัมพันธ์ของรายได้เป็นลบ หรือผกผันกับ 
รายได้แล้ว สินค้านั้นเรียกว่าสินค้าด้อย (เท ๒1-101' (ริ๐๐ปร) หมายความว่าหากลูกค้า มี 
รายได้เพิ่มขึ้นก็จะบริโภคสินค้านี้ลดลง และหากมีรายได้ลดลงก็จะบริโภคเพิ่มขึ้น ตัวอย่าง 
สินค้าด้อย อาทิ บะหมี่สำเร็จรูป การใช้บริการรถประจำทาง หรือข้าวราดแกง ฯลฯ 2 
ดังนั้นการเปลี่ยนแปลงระดับรายได้ของกลุ่มลูกค้าก็จะมีผลต่อทิศทางของการเคลื่อนไหว 
ของเส้นอุปสงค์ต่างกันระหว่างสินค้าประเภทสินค้าปกติละสินค้าด้อย หากเป็นสินค้าปกติ 
รายได้ที่เพิ่มขึ้นเส้นอุปสงค์ก็จะเคลื่อนไปทางขวามือเพราะอุปสงค์เพิ่มขึ้น หากสินค้านั้น 
เป็นสินค้าด้อย การเพิ่มของรายได้ผู้อุปโภคก็ทำให้เส้นอุปสงค์ขยับมาทางซ้ายที่แสดงการ 
ลดลงของอุปสงค์ 


2 สินค้าด้อยไม่ได้หมายถ็งมีคุณภาพด้อย แต่หมายถึงสินค้าที่ผู้บริโภคมีความรู้สึกว่าเมื่อมีรายได้มากแล้วมี 
ทางเลือกที่ดีกว่าบริโภคสินค้านี้ ธุรกิจอาจใช้ประโยชน์ในการวางกลยุทธ์ธุรกิจในสินค้านี้ หากผลิตภัณฑ์ตัวเองเป็น 
สินค้าด้อยแล้วก็เน้นการจำหน่ายต่อกลุ่มคนมีรายได้น้อย 
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- อุปสงค์และความยืถหยุ่น - 



รูปที่ (3): การเคลื่อนไหวของเส้นอุปสงค์ต่อการเปลี่ยนแปลงรายได้ 
กรณีสินค้าเป็นสินค้าปกติ (ก) และในกรณีที่เป็นสินค้าด้อย (ข) 

3. ความสัมพันธ์ต่อราคาสินค้าอื่น:อุปสงค์ของสินค้าหนึ่งสามารถมีความสัมพันธ์ 
กับราคาของอีกสินค้าหนึ่งได้ โดยผ่านความสัมพันธ์คุณลักษณะของสินค้าทั้งสองที่มีต่อกัน 
กล่าวคือ ราคาสินค้ามีผลต่ออุปสงค์ของสินค้านั้นๆ ในทิศทางตรงกันข้าม และการ 
เปลี่ยนแปลงของอุปสงค์ของสินค้านั้นๆ ก็อาจมีผลต่อการเปลี่ยนแปลงในสินค้าอื่นๆ ได้ 
ขึ้นอยู่กับว่าสินค้านั้นกับสินค้าชนิดอื่นมีความสัมพันธ์กันอย่างไร อาทิ หากราคาสินค้าไก่ 
แพงขึ้น ก็ทำให้อุปสงค์ของในตลาดไก่ลดลง ผู้บริโภคหันมาบริโภคเป็ดมากขึ้น ทำให้อุป 
สงค์ของเป็ดเพิ่มขึ้น ดังนั้น กล่าวได้ว่าไก่และเป็ดเป็นสินค้าที่ทดแทนกัน 
(รนเวรปไฟ:!๐ท/(ะ๐๓[ว๐ฒ๐ท) ความสัมพันธ์ระหว่างราคาไก 1 กับอุปสงค์ของเป็ดเป็นไปใน 
ทิศทางเดียวกัน แต่ในบางกรณีเช่นกาแฟกับ (ะฉกัธธ เไ/เลไธ ซึ่งเป็นสินค้าใช้ร่วมกัน 
0:๐๓เวเ6๓6กไลกฺ/) การที่ราคากาแฟสูงขึ้นทำให้คนทานกาแฟลดลง และส่งผลต่ออุป 
สงค์ (ะอกัธธ IVเลไ6 ลดลงด้วย แสดงให้เห็นถึงความสัมพันธ์ระหว่างราคาสินค้ากาแฟกับ 
อุปสงค์ ป๐พั๐๐ 1\ไ3ไ๐ มีความสัมพันธ์ในทิศทางผกผัน (เป็นลบ) ดังนั้น หากพิจารณาถึง 
อุปสงค์ของ (ะฉไไ66 IV!3ไ๐ แล้วจะพบว่าหากราคากาแฟสูงขึ้นก็จะทำให้เส้นอุปสงค์ของ 
(ะ0กั66 1\ไ3ไ๐ ลดลง (เคลื่อนที่มาทางซ้าย) หากราคากาแฟลดลงก็จะทำให้คนดื่มกาแฟ 
มากขึ้นส่งผลต่ออุปสงค์ ต๐หั๐๐ IVเสไ6 เพิ่มขึ้น เส้นอุปสงค์ของ (ะวพัธธ 1\ไ3ไ๐ ก็ขยับไป 
ทางขวา (ดูรูป 3) 
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- อุปลงค์และความยืดหยุ่น - 



รูปที่ (4): การเคลื่อนไหวของเส้นอุปสงค์ กรณีราคาสินค้าอื่นเปลี่ยนแปลง (ก) 

กรณีสินค้าแข่งขันกันระหว่างสินค้า X และสินค้า V และ (ข) กรณี X และ V เป็นสินค้าที่ใช้'ว่วมกัน 

สำหรับการเคลื่อนไหวของเส้นอุปสงค์มากหรือน้อยนั้นขึ้นอยู่กับปริมาณอุปสงค์ 
เปลี่ยนแปลงมากน้อย โดยดูได้จากค่าสัมประสิทธี้ของตัวแปรนั้นๆ ในสมการอุปสงค์ และ 
ความหมายของค่าสัมประสิทธี้ที่เขียนในรูปคณิตศาสตร์ได้ ^(2/^2 โดย 2 คือ ตัวแปร 
อิสระ หากเป็นการเปลี่ยนแปลงต่อราคา ก็คือ ^XX ซึ่งเป็นส่วนกลับของค่าความ 
ชัน ค่าสัมประสิทธี้ต่อรายได้ก็สามารถเขียนได้ คือ ^X และต่อราคาสินค้าอื่นก็คือ 
/\/^/V อ่านได้ว่า หากตัวแปรอิสระเปลี่ยนแปลงไป 1 หน่วย อุปสงค์ของสินค้า X จะ 
เปลี่ยนแปลงไปเท่าไหร่ โดยตัวแปรอื่นๆ คงที่ ซึ่งค่าสัมประสิทธี้เป็นผลต่อขนาดการ 
เคลื่อนไหวของเส้นอุปสงค์ ส่วนทิศทางของการตอบสนองต่อการเปลี่ยนแปลงดูไต้จาก 
เครื่องหมายหน้าค่าสัมประสิทธี้ ซึ่งบอกทิศทางการเคลื่อนไหวของเส้นอุปสงค์ต่อการ 
เปลี่ยนแปลงตัวแปรอิสระนั้นๆ อย่างไรก็ตาม ความอ่อนไหวหรือขนาดของการ 
เปลี่ยนแปลงของอุปสงค์ต่อการเปลี่ยนแปลงตัวแปรอิสระที่มีอิทธิพลต่อการเปลี่ยนแปลง 
ของอุปสงค์สามารถกำหนดในรูปร้อยละหรือเปอร์เซ็นต์ได้ เช่น หากราคาสินค้า X 
เปลี่ยนแปลงไป 1 เปอร์เซ็นต์ อุปสงค์สินค้า X จะเปลี่ยนแปลงไปกี่เปอร์เซ็นต์ (โดยตัว 
แปรอิสระอื่นๆ คงที่ หรือการเปลี่ยนแปลงเท่ากับศูนย์) หรือการเปลี่ยนแปลงเป็น 
เปอร์เซ็นต์ต่อรายได้หรือต่อราคาสินค้าอื่นๆ ค่าของความสัมพันธ์ของอุปสงค์ต่อตัวแปร 
อิสระเรียกว่า ความยืดหยุ่น ([ะเลรปต่บ/) หากหน่วยธุรกิจหรือกิจการใดๆ มีความรูในเรื่อง 
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- อุปสงค์และความยืดหยุ่น - 


เหล่านี้ก็สามารถนำมาปรับใช้ในการกำหนดกลยุทธ์ทางธุรกิจหรือการทำงานของตนเองได้ 
อย่างมีประสิทธิภาพ 

ความยืถหยุ่นอุปสงค้ (06๓ลทป ^ลรไ!ดํไV) 

ความยืดหยุ่นอุปสงค์ต่อตัวแปรต่างๆ ที่มีอิทธิพลต่ออุปสงค์ ก็คือ การ 
เปลี่ยนแปลงของตัวแปรอิสระต่างๆ ส่งผลต่อการเปลี่ยนแปลงอุปสงค์ในรูปเปอร์เซ็นต์ 
หรือนัยหนึ่งก็คือ เปอร์เซ็นต์การเปลี่ยนแปลงของอุปสงค์เมื่อตัวแปรอิสระหนึ่งๆ 
เปลี่ยนแปลงไปหนึ่งเปอร์เซ็นต์ โดยที่ตัวแปรอื่นๆ คงที่ จากนิยามของความยืดหยุ่น 
สามารถเขียนความหมายของความยืดหยุ่นของอุปสงค์ต่อตัวแปรอิสระ (2) ได้ดังนี้ 

- 0 / 0 ^ 

ร2 = 0 / 0^2 

8 2 คือ ความยืดหยุ่นอุปสงค์ต่อตัวแปรอิสระ 2ที่แสดงถึงว่าการเปลี่ยนแปลง 
ของ 2หนึ่งเปอร์เซ็นต์มีผลต่อการเปลี่ยนแปลงของอุปสงค์(0) กี่เปอร์เซ็นต์ โดยที่ตัวแปร 
อื่นๆ คงที่ ซึ่งสมการดังกล่าวสามารถขยายออกได้ คือ 

^ 0 / 0 100 - ไ^ - ^ 1 
11 = 1 ^ = “■[รูรู “ “ “47-? 

โดยเทอม ^0/^2 อ่านได้ว่าถ้า2 เปลี่ยนแปลงไปหนึ่งหน่วย อุปสงค์ 
เปลี่ยนแปลงไปเท่าใด ซึ่งก็คือค่าสิ'มประสิทธี้ของตัวแปรอิสระตัวแปรนั้นๆ ในสมการอุป 
สงค์ อย่างไรก็ตาม ประโยชน์ของความยืดหยุ่นของตัวแปรอิสระที่สำคัญสามารถนำไป 
กำหนดกลยุทธ์ทางธุรกิจได้หากมีความเข้าใจอย่างถ่องแท้และสามารถคำนวณหาค่าความ 
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- อุปลงค์และความยืดหยุ่น - 


ยืดหยุ่นได้อย่างถูกต้อง โดยทั่วไปแล้ว ตัวแปรอิสระสำคัญๆ ที่มักมีอิทธิพลต่ออุปสงค์ 
ได้แก่ รายได้ ราคาสินค้าบริษัทเอง และราคาคู่แข่ง ฯลฯ นอกจากนี้ ความยืดหยุ่นยัง 
สามารถมองไต้สองแบบ คือ แบบจุด (1=0๒1; [ปลรปด่^) และแบบช่วง (/1โ0 ^เลรชต่^) 
โดยแบบจุดมองถึงเปอร์เซ็นต์การเปลี่ยนแปลงของอุปสงค์เมื่อตัวแปรอิสระเปลี่ยนแปลง 
จากจุดใดจุดหนึ่งไปหนึ่งเปอร์เซ็นต์ เข่น อุปสงค์เปลี่ยนแปลงไปกี่เปอร์เซ็นต์ หากราคา 
สินค้านั้นๆ เปลี่ยนจากกิโลกรัมละ 5 บาทไปหนึ่งเปอร์เซ็นต์โดยที่ตัวแปรอื่นๆ คงที่ 
ในขณะที่ ความยืดหยุ่นแบบช่วงจะเป็นการมองหาเปอร์เซ็นต์การเปลี่ยนแปลงของอุปสงค์ 
เมื่อราคาสินค้าเปลี่ยนแปลงในช่วงระดับราคาหนึ่งๆ เช่น ในช่วงระหว่าง 10 บาท/ 
กิโลกรัม กับ 15 บาท/กิโลกรัม การหาความยืดหยุ่นในช่วงหนึ่งๆ ของตัวแปรอิสระนั้น 
เป็นการสมมติให้ความยืดหยุ่นของอุปสงค์เมื่อค่าตัวแปรอยู่ในช่วงนั้นๆ เท่ากัน และค่าที่ 
ได้มาจากความยืดหยุ่นอุปสงค์แบบช่วงนั้นจะเป็นค่าความยืดหยุ่นที่จุดกลางของช่วงนั้นๆ 
สูตรการคำนวณความยืดหยุ่นต่อตัวแปรอิสระแบบช่วง คือ 

^ — (2x1 — (2x2 ^1 + กั2 

กั! — กั2 (2x1 + (2x2 

การคำนวณความยืดหยุ่นของอุปสงค์ต่อตัวแปรต่างๆ สามารถทำได้ผ่านสมการ 
อุปสงค์ สมมติให้สมการอุปสงค์เท่ากับ 

^ x = 1^- 0.ร/ำ + 0.27 + 1.5/ำ.(5) 

โดยค่าของตัวแปรต่างๆ ณ จุดเริ่มต้น เท่ากับ 1\ = 10, I = 100, [ำ ะะ 10 
1. ความยืดหยุ่นอุปสงค์ต่อราคา (1=1-106 เะเลรปด่^) คือ เปอร์เซ็นต์การ 
เปลี่ยนแปลงของอุปสงค์เมื่อราคาสินค้านั้นๆ เปลี่ยนแปลงไปหนึ่งเปอร์เซ็นต์โดยที่ตัวแปร 
อื่นๆ คงที่ ความยืดหยุ่นอุปสงค์ต่อราคาแบบจุดเป็นการวัดการเปลี่ยนแปลงอุปสงค์เมื่อ 
ระดับราคาเปลี่ยนแปลงจากราคาหนึ่งไปหนึ่งเปอร์เซ็นต์โดยตัวแปรอื่นๆ คงที่หรือไม่มีการ 
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- อุปสงค์และความยืถหยุ่น - 


เปลี่ยนแปลง ซึ่งการคำนวณความยืดหยุ่นทั้งแบบจุดและแบบช่วงสามารถทำไดโดยผ่าน 
สมการอุปสงค์ที่มีอยู่ โดยวิธีการคำนวณแบบจุด มีดังนี้ 


^X = 


.( 6 ) 

^X (IX 


โดยค่า ^(ฐ^/^^ 3 ?!: คือค่าสัมประสิ'หธี้ 6 ของราคาสินค้า X ในสมการอุปสงค์ ใน 
กรณีนี้เท่ากับ -0.5 จากสมการที่ (5) และจากการแทนค่าคงที่ตัวแปรอิสระอื่นๆ แล้ว 
สมการที่ (5) สามารถเขียนใหม่ได้ดังนี้ 


หรือ 


^ x = 10- 0.5?* -I- 0.2(100) + 1.5(10) 

0^40-0.5?*.(7) 


สมการที่ (7) ก็คือ สมการอุปสงค์ที่แสดงความสัมพันธ์ระหว่างอุปสงค์กับราคา 
สินค้านั้นๆ โดยกำหนดให้ตัวแปรอิสระอื่นๆ คงที่ ณ ค่าใดค่าหนึ่ง ซึ่งจากสมการดังกล่าว 
ค่า ^ XX เท่ากับ 0.5 หากสมมติให้หาค่าความยืดหยุ่นต่อราคาเมื่อราคาสินค้า X 
เท่ากับ 10 บาทแล้วปริมาณอุปสงค์ (0) ที่ราคา 10 บาท หาได้จากแทนค่า I 3 เข้าไปใน 
สมการที่ (7) และได้ค่า 0 เท่ากับ 45 หน่วยดังนั้น ค่าที่ต้องการในการหาค่าความยืดหยุ่น 
แบบจุดในสมการมีครบ ซึ่งเท่ากับ 


^X = 


^X ^X 
0 ^ 



- 0.11 


-0.11 หมายถึงว่าหากราคาเปลี่ยนแปลงจาก 10 บาทไปหนึ่งเปอร์เซ็นต์ 
อุปสงค์จะเปลี่ยนแปลงไป 0.11 เปอร์เซ็นต์ในทิศทางตรงข้าม โดยที่ตัวแปรอื่นๆ คงที่ เช่น 
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- อุปลงค์และความยืดหยุ่น - 


หากสินค้านี้ลดราคาลงมาจาก 10 บาท หนึ่งเปอร์เซ็นต์ อุปสงค์จะเพิ่มขึ้น 0.11 
เปอร์เซ็นต์ 

สำหรับการหาค่าความยืดหยุ่นอุปสงค์ต่อราคาแบบช่วง (/VIX เ 3 !^ เำลรชต่บฺ/) 
นั้นต้องกำหนดช่วงระดับราคาที่จะหา เช่น ระหว่างระดับราคาที่ 10บาท ถึงราคา 20 
บาท ดังนั้น จากสูตรของการคำนวณความยืดหยุ่นแบบช่วงในกรณีนี้ ค่า I 3 ! ะะ 10 และ 
?2 = 20 สามารถแทนค่าระดับราคาทั้งสองในสมการที่ (7) จะได้ค่าปริมาณอุปสงค์ (0) 
ณ ระดับราคานั้นๆ หาก I 3 ! ^ 10 ก็ได้ค่า = 35 และที่ ?2 = 20 ได้ค่า 0 2 = 30 และ 
เมื่อแทนค่าในสูตรหาค่าความยืดหยุ่นอุปสงค์ต่อราคาแบบช่วงแล้ว จะได้ค่าเท่ากับ 

2 ะะ ^X1-^X2 ?XI+^XI = 35 ~ 30 10 + 20 ะะ 0 231 
^ ^X1-^X2 *2x1 + *2x2 10-20 35 + 30 

ความหมายของความยืดหยุ่นอุปสงค์ต่อราคาแบบช่วง ในช่วงราคา 10 บาท 
และ 20 บาท เท่ากับ -0.231 แสดงให้เห็นว่า หากราคาเปลี่ยนแปลงไปหนึ่งเปอร์เซ็นต์ 
ในช่วงราคา 10 บาทและ 20 บาทแล้ว อุปสงค์จะเปลี่ยนแปลงไปทิศทางตรงกันข้าม 
0.231 เปอร์เซ็นต์ 


ความยืดหยุ่นอุปสงค์ต่อราคามีค่าเป็นลบเสมอ (หรือเท่ากับศูนย์) ซึ่งแสดงถึง 
ความสัมพันธ์ระหว่างอุปสงค์กับระดับราคาโดยอิทธิพลตัวแปรอื่นๆ ที่มีต่ออุปสงค์ไม่ได้ 
นำมาพิจารณา ดังนั้น เพื่อความง่ายในการอ่านค่า ค่าของความยืดหยุ่นต่อราคามักมองใน 
รูปของค่าสัมบูรณ์ (/ \เวร01บ{6 V (ว/น 6 )โดยไม่มองเครื่องหมาย แต่ให้เข้าใจว่ามี 
เครื่องหมายเป็นลบเสมอ การดีความของค่าความยืดหยุ่นอุปสงค์ต่อราคาใช้ค่าที่ 1 เป็น 
ตัวแบ่ง 

(ก) หากค่าสัมบูรณ์ของความยืดหยุ่นต่อราคาของสินค้าใดมีค่าน้อยกว่า 1 แสดง 
ว่าสินค้านั้นมีความยืดหยุ่นต่อราคาตํ่า (เท6เ35ปณ์ เช่น -0.5, -0.8 ฯลฯ แสดงให้เห็นว่า 
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- อุปสงค์และความยืถหยุ่น - 


การเปลี่ยนแปลงของอุปสงค์มีเปอร์เซ็นต์น้อยกว่าการเปลี่ยนแปลงของราคา สินค้าเหล่านี้ 
มักเป็นสินค้าประเภทที่หาสินค้าอื่นทดแทนได้ยากในความรู้สึกของผู้บริโภค หรือบางทีก็ 
มองเป็นกลุ่มสินค้าที่ไม 1 ลงไปในสินค้าย่อย เช่น นํ้ามันเชื้อเพลิง บุหรี่ หรือ อาหาร ฯลฯ 
สินค้าประเภทนี้ที่มีความยืดหยุ่นต่อราคาตํ่ากว่า 1 หากเพิ่มราคาสินค้าแล้วรายได้รวม 
ของผู้ขายจะเพิ่มชื้น (ราคาสินค้าชื้น 1 เปอร์เซ็นต์ ปริมาณอุปสงค์ลดลงน้อยกว่า 1 
เปอร์เซ็นต์ เช่น หากความยืดหยุ่นเท่ากับ -0.7 หากชื้นราคาสินค้า 1 เปอร์เซ็นต์ ส่งผลให้ 
รายได้รวม (าาว) หรือ 13x0 เพิ่มชื้น) และในทางกลับกัน หากลดราคาสินค้าลงรายได้รวม 
จากยอดขายของผู้ขายจะลดลง เนื่องจากเปอร์เซ็นต์การเพิ่มขึ้นของปริมาณอุปสงค์จะ 
น้อยกว่าเปอร์เซ็นต์การลดลงของราคา การใช้ประโยชน์จากความยืดหยุ่นในการกำหนด 
กลยุทธ์ทางธุรกิจที่สำคัญ คือ หากพบว่าสินค้าตนเองเป็นสินค้าที่มีความยืดหยุ่นต่อราคา 
ตํ่า การเพิ่มราคาสินค้าให้สูงชื้นอาจทำให้ยอดปริมาณขายลดลง แต่รายได้รวมจะเพิ่มชื้น 


(ข) หากค่าสัมบูรณ์ของความยืดหยุ่นต่อราคาของสินค้าใดมีค่ามากกว่า 1 แสดง 
ว่าสินค้านั้นมีความยืดหยุ่นต่อราคาสูง ([ำลรปณ์ แสดงให้เห็นความอ่อนไหวของอุปสงค์ที่ 
มีต่อราคาสูง มักเป็นสินค้าที่หาสินค้าอื่นทดแทนไต้ง่าย หรือมีผู้ผลิตสินค้าใกล้เคียงหรือ 
ประเภทเดียวกันจำนวนมากอยู่ในตลาด อาทิเช่น เสื้อผ้า ช้าวสาร ฯลฯ สินค้าเหล่านี้มี 
ผู้ขายจำนวนมากและสามารถทดแทนกันได้แม้ว่ายี่ห้อจะต่างกันบ้าง ยิ่งเป็นสินค้าที่ 
แบรนดํไม่มีความจำเป็นด้วยแล้ว สินค้านั้นๆ ยี่งมีความยืดหยุ่นต่อราคาสูง กลยุทธ์ในการ 
เพิ่มรายได้รวมคือการลดราคาสินค้า เพราะทุก 1 เปอร์เซ็นต์ที่ราคาลดลงมา ทำให้ 
ยอดขายเพิ่มมากกว่า 1 เปอร์เซ็นต์ ชดเชยการลดลงของราคา ส่งผลต่อรายได้รวมเพิ่มชื้น 

(ค) หากค่าสัมบูรณ์ของความยืดหยุ่นอุปสงค์ต่อราคามีค่าเท่ากับ 1 แล้ว เรียกว่า 
ปกเ ธุ/ แสดงถึงเปอร์เซ็นต์การเปลี่ยนแปลงของอุปสงค์เท่ากับเปอร์เซ็นต์การเปลี่ยนแปลง 
ระดับราคา ทำให้การเปลี่ยนแปลงระดับราคาไม่มีผลต่อการเปลี่ยนแปลงของรายได้ 
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- อุปลงค์และความยืดหยุ่น - 


คุณลักษณะของสินค้าที่มีความยืดหยุ่นสูง ([ปลรป(ะ) คือ สินค้าที่สามารถถูก 
ทดแทนด้วยสินค้าอื่นได้ง่ายในความรู้สึกของผู้บริโภค เพราะหากสินค้ามีการ 
เปลี่ยนแปลงราคาแล้ว ผู้บริโภคก็สามารถที่จะย้ายไปซื้อสินค้าอื่นง่ายทำให้อุปสงค์มี 
จำนวนการเปลี่ยนแปลงมาก เช่น หากลดราคาสินค้าที่ทดแทนสินค้าอื่นได้ง่ายนั้นลงก็ 
สามารถที่ด็งลูกค้ามาซื้อสินค้านี้มากขึ้น และในทางกลับกัน หากขึ้นราคาสินค้าแล้วก็ 
จะเสียลูกค้าจำนวนมาก 

นอกจาก นี้ ในการวิเคราะห์สินค้าเดียวกันแต่ระดับ (เ^6เ) ที่ต่างกันก็มีผลต่อ 
ขนาดของความยืดหยุ่น เช่น สินค้านั้ามันเบนซินเป็นสินค้าที่มีความยืดหยุ่นต่อราคา 
ตํ่า (เก6เลรป(ะ) เพราะยากที่จะหาสินค้าอื่นทดแทนนั้ามันเบนซินได้หรือหาได้ก็น้อย 
เต็มที เช่นเมื่อขึ้นราคาแล้วปริมาณการใช้ก็ไม่ได้เปลี่ยนแปลงไปมาก เนื่องจากผู้ใช้ 
รถยนต์ยังต้องใช้อยู่ แต่หากพิจารณาในระดับบริษัทแล้ว เช่น อุปสงค์ของนั้ามัน 
เบนซินของ ปตท. จะพบว่าสำหรับผู้ใช้รถยนต์แล้วมีนํ้ามันเบนซินยี่ห้ออื่นๆ สามารถ 
ทดแทนนํ้ามันเบนซินของ ปตท. ได้ง่าย จึงถือได้ว่าอุปสงค์ของนั้ามันเบนซิน ปตท. มี 
ความยืดหยุ่นต่อราคาสูง (เปลรป(ะ) 

ระยะเวลาการปรับตัวของลูกค้าต่อการเปลี่ยนแปลงราคาสินค้าก็มีผลต่อ 
ขนาดของความยืดหยุ่นต่อราคาเช่นกัน เช่น หากเราแจ้งลูกค้ารู้ล่วงหน้านานๆ ก่อน 
ว่าจะมีการเปลี่ยนแปลงราคาเพิ่มขึ้น เมื่อถึงเวลาขึ้นราคา ลูกค้าก็จะลดปริมาณการ 
สั่งซื้อจากเราจำนวนมาก เพราะลูกค้ามีเวลามากในการหาสินค้าจากแหล่งอื่นๆ ดังนั้น 
สินค้าก็จะมีความยืดหยุ่นต่อราคาสูง (เปลรป(ะ) แต่หากลูกค้ารู้ข้อมูลการขึ้นราคาใน 
ระยะเวลาสั้นๆ ก็จะไม 1 มีเวลาเตรียมตัวมากในการหาสินค้าทดแทนจากแหล่งอื่น ทำ 
ให้คำสั่งซื้อเปลี่ยนแปลงไม่มาก ความยืดหยุ่นอุปสงค์ต่อราคาของสินค้านี้ก็จะตํ่า 
(เก6๒5ปบ) 
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- อุปสงค์และความยืถหยุ่น - 


2. ความยืดหยุ่นอุปสงค์ต่อรายได้ (เก(ะ๐๓6 เะเลรปด่^) แสดงถึงความอ่อนไหว 
ของอุปสงค์ต่อรายได้โดยวัดจากเปอร์เซ็นต์การเปลี่ยนแปลงของอุปสงค์เมื่อรายได้ของ 
ผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงไปหนึ่งเปอร์เซ็นต์ โดยที่ตัวแปรอื่นๆ คงที่โดยความสัมพันธ์ระหว่าง 
รายได้กับอุปสงค์สามารถเป็นได้ทั้งทิศทางเดียวกันและผกผันกัน หมายถึง ค่าความ 
ยืดหยุ่นต่อรายได้สามารถมีค่าทั้ง + และ - หากค่าความยืดหยุ่นต่อรายได้มีค่าเป็นลบ 
หรือน้อยกว่า 0 แสดงว่าสินค้านั้นเป็นสินค้าด้อย (/ก/ย้ก่๐ก6๐0๙5โคำว่าด้อยนี้ไม , ใช่ 
หมายถึงว่าด้อยคุณภาพของสินค้า และหากสินค้าใดเป็นสินค้าที่ค่าความยืดหยุ่นเป็นบวก 
หรือมากกว่า 0 แสดงว่าอุปสงค์สินค้านั้นมีความสัมพันธ์ทิศทางเดียวกันกับรายได้ผู้บริโภค 
สินค้าประเภทนี้เรียกว่าสินค้าปกติ แต่หากความยืดหยุ่นต่อรายได้เป็นบวกแต่น้อยกว่า 1 
สินค้านั้นถือเป็นสินค้าปกติประเภทสินค้าจำเป็น (ผ6^655|1^) หมายถึง อุปสงค์จะมีการ 
เปลี่ยนแปลงไปในทิศทางเดียวกันกับรายได้แต่เปลี่ยนแปลงในเปอร์เซ็นต์ที่น้อยกว่า แต่ 
หากความยืดหยุ่นต่อรายได้เป็นบวกและมากกว่า 1 สินค้านั้นเป็นสินค้าฟุมเพืเอย (/- บ.X น เ^ 
6๐๐๙5 ) ซึ่งหมายถึงว่าสินค้านั้นมีการเปลี่ยนแปลงไปในทิศทางเดียวกันกับรายได้แต่ใน 
อัตราเปอร์เซ็นต์การเปลี่ยนแปลงที่มากกว่า ตัวอย่างสินค้านี้ เช่น ยานยนต์ ที่เห็นได้จาก 
อัตราการเปลี่ยนแปลงของยอดขายยานยนต์ในประเทศไทยจะสูงกว่าอัตราการ 
เปลี่ยนแปลงของรายได้เฉลี่ยของประชากรหรือ 60ก่ 


หากสินค้าใดเป็นสินค้าด้อย กลยุทธ์ของผู้ผลิตทำได้โดยการเน้นพัฒนาตลาดใน 
แหล่งที่มีผู้รายได้น้อยอาศัยอยู่หรือเน้นตลาดผู้มีรายได้น้อยเป็นสำคัญ เพราะผู้มีรายได้ 
น้อยจะบริโภคมากกว่าผู้มีรายได้มาก เห็นได้ว่ายามเศรษฐกิจไม่ดีข้าวราดแกง และบะหมี่ 
สำเร็จรูป มียอดขายที่สูง หากปีไหนเศรษฐกิจดียอดขายรถยนต์จะเพิ่มสูงขึ้นมากในอัตรา 
ที่สูงกว่าการขยายตัวทางเศรษฐกิจ ซึ่งแสดงให้เห็นว่ารถยนต์เป็นสินค้าฟุมเพืเอย 

จากสมการที่ 5 สามารถเขียนใหม่โดยแทนค่าตัวแปรอื่นๆ ยกเว้นรายได้ จะได้ 
สมการอุปสงค์ที่แสดงความสัมพันธ์ระหว่างอุปสงค์และรายได้ ดังนี้ 
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- อุปลงค์และความยืดหยุ่น - 


^ x = 1^- 0.5(10) + 0.2(7) + 1.5(10) 

หรือ 

^ x = 20 + 0.2(7).(8) 

สมการที่ 8 คือ สมการอุปสงค์ที่แสดงความสัมพันธ์ระหว่างอุปสงค์และรายได้ 
โดยตัวแปรอื่นๆ คงที่ และสามารถหาค่าความยืดหยุ่นอุปสงค์ต่อรายได้แบบจุดและแบบ 
ช่วงได้ โดยในการคำนวณความยืดหยุ่นแบบจุด สามารถทำได้โดยสมมติให้รายไต้เท่ากับ 
100 และจากสมการความยืดหยุ่นต่อรายได้แบบจุด ตัวแปรต่างๆ คือ ^X //\\ซึ่งเป็น 
ค่าสัมประสิทธี้ของรายได้ต่ออุปสงค์เท่ากับ 0.2 และเมื่อแทนค่ารายได้ (I) ^00 ใน 
สมการที่ 8 จะได้ 0* เท่ากับ 40 


^X = 


~^ 7 ~ 


7 100 

— = 0.2.-^-= 0.5 
วX 40 


ความยืดหยุ่นอุปสงค์ต่อรายได้เท่ากับ 0.5 แสดงว่า ณ รายได้ที่ 100 บาท หาก 
รายได้เปลี่ยนแปลงไป 1 เปอร์เซ็นต์ อุปสงค์จะเปลี่ยนไปในทิศทางเดียวกัน 0.5 
เปอร์เซ็นต์ โดยที่ตัวแปรที่มีอิทธิพลต่ออุปสงค์อื่นๆ คงที่ 


ความยืดหยุ่นอุปสงค์ต่อรายได้ที่สมมติให้รายได้อยู่ในช่วง 100 บาท และ 150 
บาท ซึ่งจากการแทนค่า 100 บาท และ 150 บาท ในสมการที่ 5 จะได้ค่าอุปสงค์ 
0) ะะ 40 และ 0 2 = 50 ในสูตรความยืดหยุ่นต่อรายได้แบบช่วง คือ 


^X1-^X2 11+12 — 40-50 100 + 150 

1 1 - 12 '(1x1 +เ (1x2 — 100-150' 40 + 50 
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- อุปสงค์และความยืถหยุ่น - 


ความยืดหยุ่นอุปสงค์ต่อรายได้แบบช่วงที่กำหนดให้รายได้อยู่ในช่วง 100 บาท 
และ 150 บาท นั้น มีค่าเท่ากับ 0.55 แสดงว่า ในช่วงรายได้ระหว่าง 100 ถึง 150 บาท 
ทุกๆ 1 เปอร์เซ็นต์ที่รายไต้เปลี่ยนแปลงไป อุปสงค์จะเปลี่ยนไปในทิศทางเดียวกัน 0.55 
เปอร์เซ็นต์ โดยที่ตัวแปรที่มีอิทธิพล ต่อ อุปสงค์อื่นๆ คงที่ 

จากตัวอย่างแสดงให้เห็นว่าสินค้านี้เป็นสินค้าปกติ (แ๐โ๓3เ 0๐๐ปร ) เพราะ 
ความยืดหยุ่นต่อรายได้มีค่าเป็นบวก และเป็นสินค้าปกติประเภทสินค้าจำเป็น 
(/\๒:655/ำป เนื่องจากมีค่าความยืดหยุ่นต่อรายได้เป็นบวกแต่น้อยกว่า 1 

3. ความยืดหยุ่นอุปสงค์ต่อราคาสินค้าอื่น(&๐55 1=1X6 เำลรปด่^ไ หรือความ 
ยืดหยุ่นไขว้ คือเปอร์เซ็นต์การเปลี่ยนแปลงของอุปสงค์เมื่อราคาสินค้าอื่นเปลี่ยนแปลงไป 
หนึ่งเปอร์เซ็นต์ โดยที่ตัวแปรที่เหลืออื่นๆ คงที่ ความยืดหยุ่นอุปสงค์ต่อราคาสินค้าอื่นเป็น 
การแสดงถึงความสัมพันธ์ระหว่างอุปสงค์ของสินค้าหนึ่งต่อราคาสินค้าอื่นๆ ซึ่ง 
ความสัมพันธ์อาจเป็นแบบผกผันหรือทิศทางเดียวกันขึ้นอยู่กับลักษณะความสัมพันธ์ของ 
สินค้าที่มีต่อกัน ซึ่งสินค้าสองชนิดนั้นอาจเป็นสินค้าที่แช่งขันหรือทดแทนกัน 
((ะ๐กกเว6111X6/รบเวร!11น1:6ไ หรืออาจเป็นสินค้าที่ต้องใช้ร่วมกัน (0๐๓เวII๓6ท1ลเ7ไ ซึ่ง 
การคำนวณค่าความยืดหยุ่นระหว่างอุปสงค์สินค้าหนึ่งกับราคาของอีกสินค้าหนึ่งนั้น 
สามารถทำได้ทั้งแบบจุดและช่วง โดยแบบจุดเป็นการวัดเปอร์เซ็นต์การเปลี่ยนแปลงของ 
อุปสงค์เมื่อระดับราคาของสินค้าอื่นที่เปลี่ยนแปลงจากราคาเดิมไปหนึ่งเปอร์เซ็นต์โดยตัว 
แปรอื่นๆ คงที่หรือไม 1 มีการเปลี่ยนแปลง เช่นเดียวกับความยืดหยุ่นประเภทอื่นๆ ซึ่งการ 
คำนวณความยืดหยุ่นทั้งแบบจุดและแบบช่วงสามารถทำไดโดยผ่านสมการอุปสงค์ที่มีอยู่ 
โดยวิธีการคำนวณแบบจุด มีดังนี้ 


^XV = 


^X 

/เ ? 7 


0 * 


.(9) 
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- อุปลงค์และความยืดหยุ่น - 


โดยค่า /\ (IX /^/ V คือค่าสัม , ปร:ะสิพัธี้'':เองราคาสิน 1 ค้า /ในสมการอุปสงค์ของ 
สินค้า Xในกรณีนี้เท่ากับ + 1.5 จากสมการที่ (5) และจากการแทนค่าคงที่ตัวแปรอิสระ 
อื่นๆ แล้ว สมการที่ (5) สามารถเขียนใหม่ได้ดังนี้ 


^ x = 10-0.5(10) + 0.2(100) + 1.5/ำ 

หรือ 


= 35 + 1.5/ว้' 


.( 10 ) 


สมการที่ (10) ก็คือ สมการอุปสงค์ที่แสดงความสัมพันธ์ระหว่างอุปสงค์สินค้า 
หนึ่ง (^) กับราคาสินค้าอื่น (□X) โดยกำหนดให้ตัวแปรอิสระอื่นๆ คงที่ ณ ค่าใดค่าหนึ่ง 
ซึ่งจากสมการดังกล่าว ค่า ^X เท่ากับ 1.5 หากสมมติให้หาค่าความยืดหยุ่น 
อุปสงค์สินค้า X ต่อราคาสินค้าอื่น เมื่อราคาสินค้าอื่น (1\) เท่ากับ 10 บาทแล้วปริมาณ 
อุปสงค์ (0) ที่ราคาสินค้า V เท่ากับ 10 บาท หาได้จากแทนค่า ^ เข้าไปในสมการที่ (10) 
และได้ค่า เท่ากับ 45 หน่วยดังนั้น ค่าที่ต้องการในการหาค่าความยืดหยุ่นแบบไขว้ 
แบบจุดในสมการมีครบ ซึ่งเท่ากับ 


^XV = 


^. 5 ™ 

^X ^x 50 


3-0.30 


-1-0.30 หมายถึงว่าหากราคาสินค้า V เปลี่ยนแปลงจาก 10 บาทไปหนึ่ง 
เปอร์เซ็นต์ อุปสงค์จะของสินค้า X เปลี่ยนแปลงไป 0.33 เปอร์เซ็นต์ในทิศทางเดียวกัน 
โดยที่ตัวแปรอื่นๆ คงที่ เช่น หากสินค้า V ขึ้นราคาจาก 10 บาท หนึ่งเปอร์เซ็นต์ อุปสงค์ 
สินค้า X จะเพิ่มขึ้น 0.30 เปอร์เซ็นต์ หรือทุก 1 เปอร์เซ็นต์ที่ราคาสินค้า V ลดราคาลง 
จาก 10 บาท ทำให้สินค้า X เสียตลาดไป 0.30 เปอร์เซ็นต์ และเครื่องหมายบวกแสดงให้ 
เห็นว่าสินค้า X และสินค้า V เป็นสินค้าที่ทดแทนกัน เช่น การเพิ่มขึ้นของราคาเนื้อไก 1 (^) 
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- อุปสงค์และความยืถหยุ่น - 


ทำให้ผู้บริโภคลดการบริโภคไก , (0ำ ลงและหันมาบริโภคหมู ((^) เพิ่มขึ้น ซึ่งแสดงให้เห็น 
ว่าราคาสินค้าไก , (^) และปริมาณการบริโภคหมู (0x5 เคลื่อนไหวในทิศทางเดียวกัน 
(เพิ่มขึ้น) 


สำหรับความยืดหยุ่นแบบช่วง (/Vโ0 เะเลรปด่^) ของความยืดหยุ่นแบบไขว้นั้น 
จะกำหนดระยะราคาของสินค้าอื่น (0ำ ไว้สองช่วง โดยสูตรในการคำนวณ คือ 


0x1 — 0x2 

XV — ๐ — 0 

“VI “V2 


?]VI + ?72 

0 x 1 + 0 x 2 


ตัวอย่างเช่น ณ ระดับราคาสินค้า V ระหว่าง 10 บาทและ 20 บาท ดังนั้น เำ 1 
เท่ากับ 10 และ เำ 2 เท่ากับ 20 บาท และเมื่อแทนค่าราคาสินค้า V ทั้งสองราคาในสมการ 
ที่ (10) จะได้ปริมาณอุปสงค์สินค้า X ณ ราคาทั้งสอง คือ 1 ะะ 50 และ 0x2 3 65 และ 
เมื่อแทนค่าลงในสมการความยืดหยุ่นแบบไขว้จะได้ 

— 0x1 ~ 0x2 ^VI + ?72 — 50 — 65 10 + 20 ^ 

^ I 3 VI ~ ^72 0x1 -6 0x2 — 20 50 + 65 

จากตัวอย่างแสดงให้เห็นว่าสินค้า X และสินค้า V เป็นสินค้าที่ทดแทนกันหรือ 
แช่งขันกัน โดยพิจารณาได้จากค่าความยืดหยุ่นไขวัที่มีค่าเป็นบวก (มากกว่า 0) ซึ่งแสดง 
ถึงความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันของราคาสินค้า V (■/V กับอุปสงค์สินค้า X ((IX) และ 
อธิบายได้ว่า หากราคาสินค้า V เปลี่ยนไป 10/0 ในช่วงระหว่างราคา 10 บาท ถึง 20 บาท 
โดยที่ตัวแปรอื่นๆ จะส่งผลให้อุปสงค์ของสินค้า X เปลี่ยนแปลงไปในทิศทางเดียวกัน 
0.390/0 
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- อุปสงค์และความยืถหยุ่น - 


หมายเหตุ: ความสัมพันธ์ระหว่างอุปสงค์กับตัวแปรอื่นๆ สามารถอธิบายในรูป 
ของความยืดหยุ่นได้ทุกตัวแปร โดยแสดงความสัมพันธ์ในรูปร้อยละ เช่น ความยืดหยุ่นต่อ 
งบประมาณโฆษณา (หากบริษัทลงทุนค่าใช้จ่ายด้านโฆษณาเพิ่มขึ้น 196 จะมีผลต่ออุป 
สงค์ของลูกค้าต่อสินค้าบริษัทกี่เปอร์เซ็นต์) ฯลฯ ข้อมูลความยืดหยุ่นสามารถช่วยให้หน่วย 
ธุรกิจทราบถึงขนาดและทิศทางของอิทธิพลของตัวแปรต่างๆ ที่มีผลต่อธุรกิจหรือสินค้า 
ตัวเอง ซึ่งช่วยให้สามารถวางกลยุทธ์ทางธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

ความยืดหยุ่นกับเส้นอุปสงค์ 

ความยืดหยุ่นของอุปสงค์สินค้าใดๆ จะมีความสัมพันธ์อย่างใกล้ชิดกับลักษณะ 
เส้นอุปสงค์ โดยเฉพาะความชันของเส้นอุปสงค์ จากนิยามของความยืดหยุ่นต่อราคา 
(เ 3 1X6 เะเลรปด่เ^) ที่ แสดงในรูปสมการข้างล่างเทียบกับสมการความชันของเส้นอุปสงค์ 

= ขึ้^.^ เทียบกับสมการความชัน 510136 = ขึ้^ 

^X (IX ^ ^X 

จะพบว่า ค่าความชันของเส้นอุปสงค์มีความสัมพันธ์ในเชิงผกผันกับค่าความ 
ยืดหยุ่นของเส้นอุปสงค์ กล่าวคือ เส้นอุปสงค์ของสินค้าที่มีความยืดหยุ่นตํ่า (เกธเลรปเะ) 
จะมีความชันสูง ในทางกลับกัน เส้นอุปสงค์ของสินค้าที่มีความยืดหยุ่นสูง (เมัลรปเะ) จะมี 
ความชันน้อย และหากเส้นอุปสงค์เป็นเส้นตั้งฉากกับแกนนอน (แกนปริมาณอุปสงค์) 
แสดงว่าอุปสงค์สินค้านั้นไม่มีความยืดหยุ่นต่อราคาเลย หรือเรียกว่า เ^ก่ษั!:! เะเ.3ร1:10 ซึ่ง 
สินค้าประเภทนี้มักเป็นสินค้าที่ไม่สามารถมีอะไรมาทดแทนได้ในความรู้สึกของผู้บริโภค 
นั้นๆ อาจด้วยคุณสมบัติทางกายภาพหรือคุณลักษณะต่อจิตใจของผู้บริโภคเอง เช่น ยา 
รักษาโรคเฉพาะ หรือสินค้าแบรนด์โปรดที่คลั่งไคล้ไม 1 มีอะไรมาทดแทนได้ ฯลฯ หรือกรณี 
ที่สินค้าประเภทที่ถูกทดแทนโดยสินค้าอื่นได้ง่ายและอย่างสมบูรณ์นั้น ความยืดหยุ่นจะ 
เท่ากับ เกคเาเIV กล่าวคือ ผู้ผลิตหรือผู้ขายไม 1 สามารถตั้งราคาสินค้าแตกต่างจากราคา 
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- อุปสงค์และความยืดหยุ่น - 


ตลาดได้ หากตั้งราคาสูงกว่าเพียงนิดเดียว อุปสงค์ของสินค้าก็เท่ากับศูนย์ คือไม 1 มีใครชื้อ 
ลักษณะของเส้นอุปสงค์ของสินค้าประเภทนี้จะมีความชันเท่ากับศูนย์ เส้นจะขนานกับ 
แกนนอน (แกนปริมาณอุปสงค์) 


อุปสงคึเตา เท 



รูปที่ (5): ลักษณะเส้นอุปสงค์ที่ยึความยืดหยุ่นต่างกัน 


ความยืดหยุ่นกับการะภาษี 


ลักษณะความยืดหยุ่นของอุปสงค์สินค้าต่างๆ มีผลต่อภาระภาษีที่รัฐจัดเก็บ โดย 
ปกติภาระภาษีนั้น ผู้รับภาระภาษีมีทั้งผู้ผลิตและผู้บริโภคที่จะแบ่งกันรับผิดชอบ แต่ 
จำนวนความรับผิดชอบหรือภาระภาษีนั้นจะตกอยู่ที่ใครมากกว่ากัน หรือใครสามารถผลัก 
ภาระภาษีให้อีกฝ่ายรับไปมากกว่าตนเองได้นั้นขึ้นกับลักษณะของความยืดหยุ่นของ 
อุปสงค์ของสินค้านั้นๆ (จริงแล้ว ควรเทียบกับความยืดหยุ่นของอุปทานด้วย) ตัวอย่าง 
ข้างล่างจะแสดงผลของภาระภาษีของผู้ผลิตและผู้บริโภคในแต่ละกรณีของความยืดหยุ่น 
อุปสงค์ และเพื่อให้เห็นภาพของภาระภาษีดังกล่าวโดยเปรียบเทียบที่ซัดเจน จะสมมติให้ 
ความยืดหยุ่นของอุปทานเท่ากันทุกกรณี 
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- อุปลงค์แล::ความยืดหยุ่น - 


กรณีนี้เส้นอุปสงค์สินค้าจะมีความชันต่างกัน โดยรูปที่ 6.1 และ 6.2 แสดงถึง 
ภาระภาษีของสินค้าที่มีความยืดหยุ่นของอุปสงค์ที่ตํ่าและสูงตามลำดับ โดยในตลาดของ 
ทั้งสองสินค้านั้น ในภาวะที่ไม 1 มีภาษี ราคาสินค้าจะอยู่ที่ โ 3 0 และปริมาณอุปสงค์อยู่ที่ (ว 0 
โดยทั้งนี้ ที่ เ 3 0 นั้น เป็นราคาที่ผู้บริโภคจ่ายและเป็นราคาสุทธิที่ผู้ผลิตได้รับ เพราะไม 1 มี 
ภาษี และเมื่อรัฐบาลเก็บภาษีต่อหน่วยสินค้าจะทำให้เส้นอุปทานเคลื่อนจาก ร 0 เป็น ร 1 
ตามขนาดของภาษี ทำให้ราคาดุลยภาพขยับจาก ? 0 เป็น ?! และปริมาณอุปสงค์ลดลง 
จาก (ว 0 เป็น 0 แต่อย่างไรก็ตาม ราคาที่ผู้'บริโภคจ่าย , ที่ I 3 ! ไม่ใช่ราคาที่ผู้ผลิตได้รับสุทธิ 
เพราะมีภาษีที่ต้องหักให้รัฐ โดยราคาที่ผู้ผลิตได้รับหลังจากหักภาษี คือ เ 3 ส่วนต่าง 
เ 3 1 - ? 2 คือส่วนของภาษี ซึ่งภาระภาษีทั้งหมดจากอุปสงค์จำนวน (ำ นั้นจะเท่ากับพื้นที่ 
เ 3 1 /VII 3 2 โดยภาระภาษีในส่วนผู้บริโภค คือ I 3 1 /V ะ ? 2 เพราะแต่เดิมก่อนมีภาษีผู้บริโภคจ่าย 
ราคาที่ โ 3 0 แต่หลังจากจากภาษี ผู้บริโภคต้องจ่ายเพิ่มเป็น I 3 ! ในขณะผู้ผลิตได้รับราคา 
สุทธิต่อหน่วยลดลงจากก่อนมีภาษีจากที่เคยได้ เ 3 ก่อนภาษี เป็น I 3 หลังจากมีภาษี ดังนั้น 
ภาระภาษีที่ผู้ผลิตต้องรับ เท่ากับพื้นที่ ซึ่งจะเห็นว่าในกรณีที่อุปสงค์มีความ 

ยืดหยุ่นมาก ผู้ผลิตจะผลักภาระภาษีให้ผู้บริโภคน้อยลง โดยผู้ผลิตจะรับภาระภาษี 
มากกว่าผู้บริโภค ทั้งนี้เพราะสินค้าที่มีความยืดหยุ่นสูงนั้น หมายความว่าผู้บริโภคสามารถ 
หาสินค้าอื่นทดแทนได้ง่าย ดังนั้น หากผลักภาระภาษีให้ผู้บริโภคส่งผลต่อราคาที่ผู้บริโภค 
ต้องจ่ายรวมสูงขึ้น ทำให้อุปสงค์ลดลงมาก แต่ในทางตรงข้าม ในกรณีที่อุปสงค์มีความ 
ยืดหยุ่นน้อย (รูป 6.1) จะเห็นว่าผู้ผลิตสามารถผลักภาระภาษีให้กับผู้บริโภคได้มาก เพราะ 
ในกรณีนี้ผู้บริโภคสามารถหาสินค้าอื่นทดแทนไต้น้อย การผลักภาระภาษีให้ผู้บริโภคอาจ 
ทำให้ราคาที่ผู้บริโภคจ่ายเพิ่มขึ้นแต่ปริมาณอุปสงค์ลดลงไม 1 มาก หรืออุปสงค์อาจไม่ลดลง 
เลยในกรณีของ [ 3 6กั6ส เท6เ35ป0 ที่ผู้ผลิตสามารถผลักภาระภาษีให้กับผู้บริโภคได้ 
ทั้งหมด เช่นในรูป 6.3 เพราะผู้ผลิตจะได้ราคาสุทธิ คือราคาเดิมคือ โ 3 0 แต่ในกรณีที่ความ 
ยืดหยุ่นของอุปสงค์ของสินค้าเป็น เ 3 6กั6ด1; เะเลรปด (รูป 6.4) ผู้ผลิตจะเป็นผู้รับภาระภาษี 
ทั้งหมด เพราะหากผลักภาระภาษีให้ผู้บริโภค ราคาสินค้าจะสูงขึ้น แม้เพียงนิดเดียว ก็จะ 
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- อุปสงค์และความยืดหยุ่น - 


ทำให้ผู้บริโภคหันไปชื้อสินค้าทดแทนทั้งหมด ดังนั้นในกรณีที่มีภาษีราคาที่ผู้บริโภคจ่ายยัง 
ราคาเท่าเดิม ? 0 คือราคาก่อนมีภาษีในขณะที่ผู้ผลิตได้รับราคาสุทธิหลังหักภาษีเพียง ? 2 




3ป? 6.1: ภาสะภาธิร*^ป*ฬํหี^'ษฒ็*หยู่นอํ่า (เก 6เ3ธ1เ0) เป? 6.2: ร*‘เร^ ภาห็' 2 งจึป!เป้ค์?2ความอ็9หปน9 ง (0*5**) 



0 0า 0 

^ป? 6.3: ภ าร ระภ ■าห็ -ป*งค์?ไม่2*ว'‘าม่อิส*ปน 



|?6๙6ส เก6เ35ถ่0) 


(?6^6ส 6เ35ย่(ะ} 
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- อุปสงค์และความยืถหยุ่น - 


ท้ายบท 


สมการอุปสงค์ 

ความสัมพันธ์ระหว่างอุปสงค์กับตัวแปรต่างๆ ที่มีอิทธิพลต่อการเปลี่ยนแปลง 
ของอุปสงค์สามารถแสดงได้ในรูปสมการในรูปแบบต่าง และที่นิยม กัน มีสมการสองแบบที่ 
มัก ใช้กัน คือ สมการเส้นตรง (1๒63โ เะฤน3ป๐ก) และสมการรูปแบบไม ใช่ เส้นตรง (แ๐ก- 
นก63โ เะฤนลปวก) และรูปแบบสมการที่ไม่ ใช่ เส้นตรงที่นิยมมาก คือ สมการแบบ น๐ เวเว- 
อ ๐นฐเ35 สมการอุปสงค์แบบเส้นตรงแสดงไว่ในบทข้างต้นแล้ว ที่ให้ ความสัมพันธ์ระหว่าง 
อุปสงค์ซึ่งเป็นตัวแปรตามมีความสัมพันธ์ในเชิงเส้นตรงกับตัวแปรอิสระต่างๆ ที่มีรูปแบบ 
ดังนี้ 

= /I + โ 3 X + ^2 / -เ- "^" ^4^ 


0 ธ ะะ /\ -I- เว 1 เ 3 X4 เว 2 เ 3 V4 &3 1 + 6 4 า~ส่วนสมการที่มิใช่เส้นตรง (แ๐ก-1๒631') 
นั้น จะแสดงความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระกับตัวแปรตามที่ไม่ใช่เส้นตรง ซึ่งสมการ 
รูปแบบ (ะ๐1ว1ว-อ๐นฐ๒ร ที่เป็นสมการมิใช่เส้นตรงประเภทหนึ่งที่นิยมใช้ในการแสดง 
สมการอุปสงค์ ซึ่งมีรูปแบบ ดังนี้ 


( 2 * = ^?-'* 1 ๖ ?.* 

โดย ๐, 6, ๐ คือค่าความยืดหยุ่น (ส๐5*70^ของตัวแปร I และ ^ 

ตามลำดับ ตัวอย่างเช่น หาก เปลี่ยนแปลงไป 196 แล้ว อุปสงค์สินค้า X (0*) จะ 
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- อุปสงค์และความยืถหยุ่น - 


เปลี่ยนไปเท่ากับ 3 0 ำ0 ในทิศทางตรงกันข้าม 3 โดยที่ตัวแปรอื่นคงที่ หรือหากสมมติให้ 
รายได้เปลี่ยนไป 10/0 แล้ว อุปสงค์สินค้า X (0x1 จะเปลี่ยน'ไปเท่ากับ เว 0 /อ ในทิศทาง 
เดียวกัน ฯลฯ 

สมการ (ะ๐เวเว-อ๐น5๒5 สามารถคำนวณค่าสิ'มประสิทธี้โดยใช้วิธีสมการ 
เส้นตรงเชิงถดถอย (นก63โค65โ6551๐ก)โดยแสดงในรูปของสมการ อ(วน!ว!.6 
1๐53(11;เา๓ ซึ่งแสดงได้ในสมการข้างล่าง 

^ ท ■(.^x) = + ต 1ก(/ 3 -I- 1) 1ฑ(7) -I- 0 1ก(7\ปฺ) 


ทั้งนี้ค่าสัมประสิทธี้ทั้งสามตัว คือ 3, เว และ ๐ คือค่าความยืดหยุ่นของตัวแปร 
นั้นๆ ต่ออุปสงค์สินค้า X 


3 เพราะ 3 มีเครื่องหมาย ลบ (-) กำกับอยู่ ซึ่งแสดงความสัมพันธ์ผกผันระหว่างตัวแปรราคา (เ 3 *) และอุปสงค์ (0x1 
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- อุปลงค์และความยืดหยุ่น - 


ตัวอย่างการคำนวณ 


006^10เ6ท15 3 


เหวป้6เ 

บก3โ3กป้ลโป้เ26ป้ 006ศเว16ก15 

8โ3กป้3โป้!26ป้ 

0ว6สเวเ6กโ3 

1 

ธเฐ. 

8 

5โป้. &โวโ 

ธ6โ3 

1 

(0วก5๒ก!) 

85.439 

492.805 


.173 

.864 


คก่ว6ค6โคเป้6 

-1.617 

.496 

-.544 

-3.261 

.004 


ควเวนเลชวก 

.644 

.262 

.463 

2.454 

.023 


เกววฌ6 

-.047 

.012 

-.860 

-3.856 

.001 


เ 3 3โเว่ก9คล16 

1.944 

.349 

.935 

5.567 

.000 


3. เว6ฐ6โ เสธทI Vลก่ 3ป้เ6:พ66เ^คเป้6โ 


ตัวอย่าง 1 

ฝ่ายวิจัยตลาดของบริษัท บ700 ได้ทำการสำรวจตลาดในรายการสินค้าของ 
ตนเองวางตลาดอยู่จำนวน 5 รายการ โดยเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจำนวน 400 คนทั่ว 
กรุงเทพ ซึ่งผลการศึกษาอุปสงค์ของสินค้าของบริษัททั้งหมดพบว่าอุปสงค์ของสินค้าของ 
ตนเองนั้นสามารถอธิบายได้ด้วยตัวแปรสำคัญ 3 ตัวแปร คือ ราคาของสินค้านั้นเอง (V 
ราคาสินค้าอื่น (IV และรายได้ (I)ซึ่งแสดงความสัมพันธ์ในรูปแบบสมการ 
0๐1ว1ว-อ๐ น รูเ.35 ดังนี 


(ไX = I 0 

และค่าสัมประสิทธี้ของสมการดังกล่าวของแต่ละสินค้าแสดงได้ในตาราง คือ 
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- อุปสงค์และความยืถหยุ่น - 


รายการสินค้า 

ล 

8 

0 

กลยุทธ์ของคู่แข่ง 

บอาหารกระป๋อง 

- 1.50 

1.20 

-0.25 

น่าจะลดราคา 

2. บะหมี่สำเร็จรูป 

- 1.65 

1.35 

0.90 

ไม่น่าจะลดราคา 

3. มันฝรั่งทอด 

- 1.40 

0.75 

-0.64 

น่าจะลดราคา 

4. ผลไม้กระป๋อง 

-0.98 

1.00 

1.55 

ไม่น่าจะลดราคา 

5. ถั่วลิสงทอดกระป๋อง 

- 1.60 

1.50 

-0.22 

ไม่น่าจะลดราคา 


ก. ผู้จัดการฝ่ายวิจัยตลาดได้เสนอในที่ประชุมกรรมการบริษัทว่าควรจะกำหนดกลยุทธ์ใน 
การขยายตลาดสินค้าบะหมี่สำเร็จรูปในกลุ่มผู้บริโภคที่มีรายได้น้อย เพราะจะทำให้ 
สามารถเพิ่มรายได้และยอดขายได้มากขึ้น คุณเห็นด้วยกับข้อคิดเห็นนี้หรือไม่อย่างไร 

ข. บริษัท /\87\0 ที่เป็นคู่แข่งรายเดียวของเราได้ลดราคาสินค้าอาหารกระป๋องลง 1096 ซึ่ง 
คาดว่าจะส่งผลกระทบต่อยอดขายของบริษัทในสินค้านี้ลดลง ดังนั้น ผู้จัดการฝ่ายกลยุทธ์ 
การตลาดได้เสนอว่าหากน่าจะทำให้รายได้ของบริษัทเราจากสินค้านี้เท่าเดิม (ทั้งนี้รายได้ 
ลูกค้าไม 1 เปลี่ยนแปลง) บ700 ควรจะลดราคาสินค้าอาหารกระป๋องลงมา 1096 เท่ากับ 
คู่แข่ง คุณเชื่อข้อคิดเห็นนี้หรือไม่ เพราะอะไร 

ค. จากการคาดการณ์ของผู้จัดการตลาดพบว่าคู่แข่งในหมวดมันฝรั่งทอดน่าจะลดราคา 
สินค้าลงมาร้อยละ 10 ซึ่งแน่นอนว่าจะกระทบต่อยอดขายของ บ700 แต่'โชคดีที่ , ข้อมูล 
เศรษฐกิจมหภาครายงานว่ารายได้ของคนทั่วไปเพิ่มขึ้นร้อยละ 5 ดังนั้น ผู้จัดการฝ่าย 
การตลาดเสนอให้บริษัทปรับราคาลดลงเพียงร้อยละ 5 ซึ่งก็น่าเพียงพอที่จะช่วยรักษา 
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- อุปลงค์และความยืดหยุ่น - 


ยอดขาย (จำนวน) ของสินค้าประเภทนี้ของบริษัทให้คงเดิมได้ จงให้ข้อคิดเห็นต่อข้อเสนอ 
ของฝ่ายวิจัยตลาดว่า เห็นด้วยหรือไม 1 อย่างไร 

ตัวอย่าง 2 

บรรยากาศในห้องประชุมกรรมการบริหารของบริษัท “อร่อย จำกัด” ผู้ผลิต 
และจำหน่ายบะหมี่สำเร็จรูปยี่ห้อ “อร่อย จริงๆ” ออกสู่ตลาดมาครบ 1 ปีพอดีไม่ค่อยจะ 
สู้ดีนัก เหมือนๆ กับในการประชุมเดือนที่ผ่านมา เนื่องจากการรายงานผลของฝ่ายบัญชีได้ 
ชี้แจงกับบอร์ดผู้บริหารว่าผลการดำเนินงานของบริษัทหลังจากออกบะหมี่สำเร็จรูป 
“อร่อย” ออกสู่ตลาดมาขวบปีแล้ว บริษัทยังไม่สามารถทำกำไรได้เท่าที่ต้องการ ยอดขาย 
ลดลงอย่างต่อเนื่องใน 6 เดือนหลัง ประธานกำลังพยายามกระตุ้นให้กรรมการแต่ละคน 
พยายามใช้ความรู้ความสามารถและประสบการณ์เพื่อพลิกสถานการณ์ของบริษัทภายใต้ 
การนำทัพของเรือธงบะหมี่ “อร่อย” 

ประธานบริษัท: “ท่านกรรมการทุกท่าน ผมคิดว่าหากเราไม 1 มีการปรับกลยุทธ์ 
ธุรกิจเราแบบพลิกฟ้าควํ่าแผ่นดินแล้ว ผมคาดว่าบะหมี่ “อร่อย” ซึ่งเป็นสินค้าเรือธงของ 
เราต้องเจ๊งแน่ และจะลามไปถ็งผลประกอบการของบริษัท รวมทั้งโบนัสของท่านทั้งหลาย 
ด้วย” 


กรรมการที่ 1: “ท่านประธานครับ ผมดูแลฝ่ายการตลาดอยู่ ถึงแม้ว่ายอดขาย 
จะลดลงมาอย่างต่อเนื่อง แต่สิ่งหนึ่งที่เราพยายามท่าอยู่อย่างต่อเนื่องก็ดือการเก็บข้อมูล 
ทั้งของคู่แข่ง ของเรา เพื่อดูว่าเราจะสามารถวางกลยุทธ์ใหม่เพื่อให้ “อร่อย” ของเรา 
ประสบความสำเร็จให้ได้ในปีนี้” 
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- อุปสงค์และความยืถหยุ่น - 


ประธาน , บ'รำ?'ท: “ควรจะเป็นอย่างนั้น เพราะไม่งั้นอาจจะต้องเอา ‘อร่อย’ ออก 
จากตลาด หรือไม 1 ก็ ใครบางคนก็ต้องเปลี่ยนงานกันบ้าง” 

ประธานบริษัท: “ผู้จัดการฝ่ายการตลาด ลองเล่าให้เราฟ้งหน่อยว่าที่ผ่านมา 1 
ปีที่ “อร่อย” กำลังไม 1 ค่อยอร่อยนักในด้านธุรกิจ ทางฝ่ายการตลาดรู้อะไรบ้างและคิดว่า 
จะทำอะไรบ้างที่จะปรุงให้บะหมี่ของเราอร่อยบ้าง เพราะไม่งั้นหลายคนต้องไปหางานที่ 
อื่น ผู้จัดการ เชิญชี้แจง” 


ผู้จัดการฝ่ายการตลาด: “เราเก็บข้อมูลจากยอดขายของร้านค้าทั่วประเทศ 
จำนวน 150 ร้าน พบว่ายอดขายของเราเฉลี่ยร้านละ 50 โหลต่อเดือน และในสาขาที่ 
ตั้งอยู่ในบริเวณหรือพื้นที่ที่อยู่อาศัยของคนที่มีรายตํ่าจะมีอัตราการขายค่อนข้างสูงกว่า 
สาขาที่ตั้งในพื้นที่ที่มีคนมีรายได้สูงอาศัยอยู่ โดยพื้นที่ที่รายได้เฉลี่ยของครอบครัวรอบๆ 
ร้านสูงกว่าพื้นที่อื่น 100 บาท ยอดขายเราในสาขานั้นจะน้อยกว่าสาขาอื่น 1 โหล...อ้อ... 
เกือบลืมไปครับ.... โดยเฉลี่ยแล้วรายได้ของคนที่เป็นลูกค้าเราจะมีรายได้ประมาณ 
10,000 บาทต่อเดือนครับ” 

ผู้จัดการฝ่ายการตลาด: “เอ้อ... ผมลืมบอกไปครับว่าบะหมี่เราวันนี้ราคาขาย 
ปลีกของเราโหลละ 60 บาทครับ และที่น่าสนใจคือ ราคาขายของ “มาฆ่า” ที่วางขายคู่ 
กับของเราในแต่ละร้านขายโหลละ 70 บาท และยอดขายของเขาเฉลี่ยร้านละ 100 โหล 
ต่อเดือน แต่หากดูในแต่ละเดือนที่ผ่านมา 1 ปี จะเห็นว่าเมื่อใดที่ “มาม่า” ลดราคาลงมา 
1096 ปริมาณขายของบะหมี่เราจะลดลงประมาณ 2096” 

ผู้จัดการฝ่ายกลยุทธ์: “ขอโทษครับ .... ที่ผ่านมาเราเคยใช้กลยุทธ์ทางด้านราคา 

สู้บ้างมั๊ย” 
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- อุปลงค์แล::ความยืดหยุ่น - 


ผู้จัดการฝ่ายการตลาด: “ครับ เคยทำมาก่อน ครั้งหนึ่ง ซึ่งพบว่าเมื่อเราลดราคา 
ของเราเหลือโหลละ 54 บาท ยอดขายจะเพิ่มจากยอดขายเดือนละ 50 โหล เป็น 60 โหล 
ในช่วงที่ “มาม่า” ไม่ลดราคา เอ้อ! ... และอีกอย่างครับ ทุกครั้งที่เราเพิ่มงบประมาณ 
โปรโมชั่นในสาขาต่างๆ ปริมาณขายในสาขานั้นจะเพิ่มขึ้นประมาณ 2096 ทุก 1096 ของ 
ค่าโปรโมชั่นที่ลงไป” 

ผู้จัดการฝ่ายการตลาด: “ท่านประธานครับ ผมขออนุญาตเสนอแนวกลยุทธ์ 
การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขาย “อร่อย” ของเรา ดังนี้ ครับ 

1. เราน่าจะเน้นการขยายสาขาเพิ่มในพื้นที่ที่คนมีรายได้ตํ่าอาศัยอยู่ 
มากกว่าจะเน้นในสาขาที่ตั้งอยู่ในบริเวณที่อยู่อาศัยของคนมีรายได้สูง ซึ่งน่าจะสร้าง 
รายได้ให้กับบริษัทมากกว่าการให้ความสำคัญกับพื้นที่ที่ผู้มีรายได้สูงอาศัย 

2. เราควรจะพิจารณาลดราคาบางครั้ง โดยเฉพาะในช่วงที่ราคา 
“มาน่า” อยู่นึ่ง แล้วจะเพิ่มรายได้ให้กับบริษัทเรา 

3. ในปีหน้าจากการคาดการณ์ของฝ่ายวิจัยของเรา ประมาณว่ารายได้ 
ของลูกค้าเราน่าจะเพิ่มขึ้นประมาณ 296 เนื่องจากเศรษฐกิจขยายตัวค่อนข้างดี การจ้าง 
งานน่าจะเพิ่มขึ้นในขณะที่ “มาม่า ” น่าจะลดราคาเหลือ 63 บาท/โหล และฝ่ายตลาด 
แจ้งว่าราคาของเราก็คงจะยังเหมือนเดิม ดังนั้น เพื่อให้ยอดขายเพิ่มขึ้นตามเป้าหมายเดิม 
ที่วางไว้ที่ 1096 เราน่าจะเพิ่มงบประมาณโปรโมชั่นอีก 1096 จากปีที่แล้ว” 

ประธานบริษัท: “ข้อเสนอท่านผู้จัดการน่าสนใจ แต่ผมขอความเห็นที่ปรึกษากล 
ยุทธ์หน่อยครับ” 


- คำถาม - 

"จงอธิบายว่าคุณเห็นถ้วยหรือใม่เห็นถ้วยกับข้อเสนอผู้จัถการฝ่าย 
การถลาถแต่ละข้อ อย่างใร แ*เราะอะใร" 
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- อุปสงค์และความยืดหยุ่น - 


อ้างอิง 

8๐3X65, ก, 863ป เก 5 3กป บก ป6(513๐ป!ก5 8๐๐๐๐๓1๐5, 8(6ก11๐6 เ-เล11, 2009 
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บทที่ 4 


เศรษธศาสตร่ 
การรวมถัวทางธุรกิจ 


ในปัจจุบันที่การแข่งขันทางธุรกิจที่รุนแรงมากขึ้นจากสภาพแวดล้อมทางธุรกิจที่ 
เสรีและเปิดกว้างมากขึ้น ทำให้ธุรกิจจำต้องแสวงหากลยุทธ์ไนการสร้างความได้เปรียบใน 
การแข่งขันให้มากขึ้น และกลยุทธ์หนึ่งที่มักมีให้เห็นอยู่บ่อยครั้งในปัจจุบันก็คือการรวมตัว 
กันทางธุรกิจ ซึ่งการรวมตัวทางธุรกิจมีรูปแบบต่างๆ ทั้งการรวมตัวในธุรกิจเดียวกันที่มี 
ระดับการดำเนินการเดียวกัน หรือการรวมตัวต่างระดับการผลิต และการรวมตัวของธุรกิจ 
ที่อยู่ต่างธุรกิจกัน ซึ่งรูปแบบการรวมตัวทางธุรกิจแต่ละแบบมีแรงจูงใจและอุปสรรคที่ 
ต่างกัน อย่างไรก็ตาม โดยมากการรวมตัวทางธุรกิจทำให้อำนาจการต่อรองและ 
ความสามารถในการแข่งขันของบริษัทในตลาดมีมากขึ้นและบ่อยครั้งอาจส่งผลต่อการลด 
ระดับการแข่งขันในตลาด เพราะเมื่อสามารถรวมคู่แข่งได้ก็ทำให้จำนวนคู่แข่งลดลง และ 
การรวมตัวธุรกิจของบริษัทในประเภทธุรกิจเดียวกันหรือแบบแนวนอนส่งผลต่อระดับการ 
แข่งขันลดลงมากที่สุด ดังนั้น หน่วยงานที่เกี่ยวข้องจะให้ความสนใจในการตรวจสอบการ 
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รวมตัวประเภทนี้มากที่สุด เพราะจะกระทบกับอำนาจการต่อรองของลูกค้าในตลาดและ 
เป็นการเพิ่มอำนาจการผูกขาดให้ธุรกิจ แต่สำหรับบริษัทแต่ละบริษัทหากเลือกใช้กลยุทธ์ 
นี้แล้ว การเลือกประเภทการรวมตัวของธุรกิจขึ้นอยู่กับวัตถุประสงค์และความต้องการ 
ของบริษัทเป็นสำคัญ แต่โดยทั่วไปแล้วการรวมตัวจะส่งผลต่อการเพิ่มขีดความสามารถใน 
การแข่งขันของบริษัทใหม่ที่เกิดจากการรวมตัวกันของบริษัทเดิมสองหรือมากกว่าสอง 
บริษัทขึ้นไป โดยได้เปรียบจากต้นทุนการผลิตต่อหน่วยลดลง และการผลิตที่มี 
ประสิทธิภาพมากขึ้น เพราะบริษัทที่เกิดจากการรวมตัวสามารถใช้ทรัพยากร ความรู้ สิ่ง 
อำนวยความสะดวก และอื่นๆ ร่วมกันของสองบริษัทเดิมได้โดยเฉพาะการรวมตัวใน 
แนวนอนที่บริษัทมักมีสิ่งต่างๆ คล้ายกันกันอยู่แล้ว แต่มาเติม เสริม สนับสนุนให้กันและ 
กันให้ดีขึ้น 

โดยทั่วไปแล้ว การรวมตัวของธุรกิจมีหลายประเภทและหลายระดับ และการ 
รวมตัวกันที่อยู่ต่างระดับการผลิตกันนั้นจะมีผลต่ออำนาจการแข่งขันและกำไรเพิ่มขึ้นมาก 
กว่าเดิมหรือไม่นั้นขึ้นอยู่กับเงื่อนไขต่างๆ ของทั้งสองธุรกิจก่อนมีการรวมตัวและภายหลัง 
การรวมตัว หากเป็นการรวมตัวของผู้ผลิตสินค้าต้นนํ้าที่เป็นผู้ผูกขาดกับผู้ผลิตสินค้า 
สำเร็จรูปที่อยู่ในตลาดแข่งขันสมบูรณ์แล้วจะเกิดขึ้นก็ต่อเมื่อการรวมตัวนั้นทำให้ธุรกิจ 
ใหม่ที่เกิดจากการรวมตัวกลายเป็นผู้ผูกขาดในตลาด มิเช่นนั้นผู้ผลิตต้นนํ้าจะไม่มีแรงจูงใจ 
ในการดำเนินงาน แต่จะส่งผลกระทบต่อสวัสดิการของผู้บริโภค เนื่องจากสินค้าสำเร็จรูป 
จะมีราคาสูงขึ้นในขณะที่ การรวมตัวในประเภทธุรกิจเดียวกันหรือแบบแนวนอนทำให้ 
ธุรกิจมีอำนาจในการผูกขาดในตลาดมากขึ้น แต่จะได้กำไรมากขึ้นกว่าเดิมหรือไม 1 ขึ้นอยู่ 
กับพฤติกรรมของบริษัทที่ตั้งขึ้นใหม่ว่าจะสามารถสร้างอำนาจเหนือตลาดได้มากภายหลัง 
การรวมตัวอย่างไร โดยเฉพาะการรวมตัวนั้นทำให้บริษัทใหม่สามารถกลายเป็นผู้นำตลาด 
และใช้กลยุทธ์การกำหนดระดับราคาหลายระดับแล้วก็จะสามารถสร้างกำไรได้มากขึ้น 
กว่าเดิมมาก 
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สำหรับแนวคิดทางเศรษฐศาสตร์ของการรวมตัวทางธุรกิจประเภทต่างๆ ทั้งใน 
แบบแนวตัง (V©โ1ะเ0ฮ1 ธนร! ก655 เท1;ธฐโลปอท) แบบแนวนอน (แ0ท่20 ก 1:31 ธนร เก655 
เก!; ธฐโสปอก) และการรวมตัวของธุรกิจต่างประเภท (ป๐กรู!.๐๓6โส!:6 ธน 5เก655 
เก!;6ฐ!' ■อ!;! ๐ก) สามารถแสดงได้ในสำดับต่อไป 


การรวมถัวทางธุรกิจในแนวตั้ง 


นิยาม 


การรวมตัวทางธุรกิจในแนวตั้งหรือแนวดิ่ง หมายถึง การที่ธุรกิจมากกว่าสอง 
บริษัทขึ้นไปมารวมตัวกันอยู่ภายใต้การบริหารเดียวกัน และบริษัทที่มารวมตัวนี้ทำธุรกิจ 
ต่างระดับการผลิตกัน เช่น บริษัทหนึ่งผลิตสินค้ากึ่งสำเร็จรูป รวมตัวกันกับบริษัทที่ผลิต 
สินค้าสำเร็จรูปที่ใช้วัตถุดิบจากอีกธุรกิจที่ทำการผลิตสินค้ากึ่งสำเร็จรูปมาทำการผลิต 
อาทิ การรวมตัวของบริษัทขุดเจาะนํ้ามันดิบกับบริษัทโรงกลั่นนํ้ามันและบริษัททำธุรกิจ 
บริการสถานีจำหน่ายนํ้ามัน หรือโรงถลุงเหล็กกับโรงงานผลิตเหล็กรีดร้อนและรีดเย็น 
หรือบริษัท ชี พี ผู้ผลิตอาหารสำเร็จรูป และส่งออกอาหารต่างๆ หันไปทำธุรกิจฟาร์มเลี้ยง 
ไก่ เลี้ยงกุ้งหรือฟาร์มหมู เอง ฯลฯ เพื่อลดต้นทุนการผลิต ความมั่นคงในวัตถุดิบ รวมทั้ง 
การควบคุมมาตรฐานผลิตภัณฑ์ทุกขั้นตอน เพราะปัจจุบันการกำหนดมาตรฐานผลิตภัณฑ์ 
และคุณภาพ ความปลอดภัยของอาหารเป็นเรื่องสำคัญ ซึ่งต้องควบคุมทุกขั้นตอนการผลิต 
ดังนั้น บริษัทต้องควบคุมการผลิตทุกขั้นตอน ซึ่งจะช่วยให้ให้สามารถแช่งขันได้ใน 
ตลาดโลกอย่างยั่งยืนและในราคาที่เหมาะสมได้ 

นอกจากนี้ นิยามของการรวมตัวทางธุรกิจในแนวตั้งน่าจะไม 1 เพียงแต่การรวมตัว 
ของธุรกิจในต่างระดับการผลิตเท่านั้นตามที่กล่าวช้างต้น แต่น่าจะหมายรวมไปถึงธุรกิจที่ 
ผลิตสินค้าที่เกื้อกูลกัน เช่น บริษัทผลิตแผ่นเกมส์กับเครื่องเล่นเกมส์ ธุรกิจจัดการ 
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ทรัพย์สินอสังหาริมทรัพย์กับบริษัทก่อสร้าง ฯลฯ เพราะธุรกิจหนึ่งจะเกื้อกูลและสนับสนุน 
อีกธุรกิจหนึ่งอย่างเห็นได้ชัด 

ประโยชน์ 

ประโยชน์ที่อุตสาหกรรมมักจะได้ประโยชน์จากการรวมตัวกันทางธุรกิจของ 
หน่วยธุรกิจที่อยู่ต่างระดับกันของการผลิตหรือในระบบห่วงโซ่อุปทานเดียวกันนั้น อาจจะ 
สรุปไต้ดังนี้ 

1. อุตสาหกรรมสามารถสร้างความมั่นใจในความต่อเนื่องและความมั่นคงใน 
วัตถุดิบหรือปัจจัยการผลิตของตนเอง หากธุรกิจอุตสาหกรรมหนึ่งที่ผลิตสินค้าขั้นปลาย 
เข้าไปร่วมธุรกิจกับผู้ผลิตวัตถุดิบที่สำคัญก็จะทำให้ผู้ผลิตสินค้าอุตสาหกรรมปลายนั้า 
สามารถลดความเสี่ยงที่จะไม่มีวัตถุดิบป้อนการผลิตของตนเองลงได้ นอกจากนี้ หน่วย 
ผลิตวัตถุดิบก็สามารถส่งมอบวัตถุดิบให้ส่วนผลิตสินค้าปลายนั้าได้ทันเวลา เพราะอยู่ใน 
องค์กรเดียวกันก็จะมีการวางแผนและการสื่อสารข้อมูลกันได้ง่ายและสะดวกยิ่งขึ้น 
ตัวอย่างปรากฎในเห็นในธุรกิจหลายธุรกิจ อาทิ การที่บริษัทผลิตปูนซิเมนต์เข้าไปทำ 
กิจกรรมเหมืองแร่เพื่อผลิตหินปูน ดินดาน และยิปซัม ซึ่งเป็นวัตถุดิบในการผลิต 
ปูนซิเมนต์ 1 หรือบริษัทผู้ผลิตอาหารสำเร็จรูปขนาดใหญ่จะเข้ามาทำกิจการฟาร์มหมู 
ฟาร์มไก 1 หรือฟาร์มกุ้ง ฯลฯ 

2. การรวมกิจกรรมต่อเนื่องเข้ามาอยู่ในการบริหารเดียวกันนี้ยังเป็นการขจัด 
ปัญหาที่เกี่ยวกับผลกระทบภายนอก ([วิ^ธโกลแปฺ/) ที่อาจจะส่งผลเสียหายต่อบริษัท เช่น 

1 ปัจจุบันส่วนมากจะใช้วิธีประมูลซื้อจากผู้ผลิตแร่อิสระ แต่บริษัทปูนจะมีสัมปทานบัตรเหมืองแร่ของตนเองและ 
ทำการผลิตบางส่วนเพื่อป้องกันความเสี่ยงในการขาดแคลนวัตถุดิบและเพื่อใช้เป็นเครื่องมือต่อรองราคาในการซื้อ 
วัตถุดิบจากผู้ผลิตแร่อิสระ 
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คุณภาพ ชื่อเสียง หรือประสิทธิภาพการดำเนินงาน อาทิ หากบริษัทเป็นผู้ผลิตอาหาร 
สำเร็จรูปเพื่อการส่งออก ซึ่งในการค้าต่างประเทศนั้นผู้ชื้อจะมีข้อกำหนดในการควบคุม 
คุณภาพสูงมากไม่เพียงแต่กระบวนการผลิตที่มีคุณภาพและมาตรฐานตามที่กำหนด 2 แต่ 
ยังต้องการวัตถุดิบที่มีความปลอดภัยที่สามารถตรวจย้อนกลับไปถึงแหล่งที่มาและการ 
ผลิตวัตถุดิบ 3 และรวมทั้งมาตรฐานสินค้าสำเร็จรูปและการหีบห่อ ทำให้ธุรกิจจะมี 
ผลกระทบจากภายนอกสูงหากไม่สามารถควบคุมการผลิตตั้งแต่การผลิตวัตถุดิบจนถึงการ 
ส่งมอบ ดังนั้นการรวมกิจกรรมต่างๆ ตั้งแต่กิจกรรมต้นนํ้าและปลายนํ้าเข้ามาก็จะสามารถ 
ทำให้บริษัทสามารถควบคุมคุณภาพได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

3. การรวมตัวธุรกิจต่างขั้นตอนการผลิตยังช่วยให้ธุรกิจสามารถหลีกเลี่ยง 
กฎระเบียบของรัฐในบางกรณีที่เข้ามาควบคุมหรือมีผลบังคับในกิจการหรือสินค้าของ 
บริษัท เช่น การที่รัฐกำหนดราคาประกันขั้นตํ่าสินค้าวัตถุดิบเกษตรให้สูงขึ้นกว่าเดิม ทำให้ 
ธุรกิจที่ผลิตสินค้าสำเร็จรูปมีต้นทุนการผลิตที่สูงขึ้น หากธุรกิจผลิตวัตถุดิบเอง โดยการใช้ 
กลยุทธ์ราคาโอน (7เ-สก5^6โ ?ก่(ะเทฐ) ธุรกิจก็จะได้วัตถุดิบในต้นทุนที่ตํ่ากว่าคู่แช่ง 
นอกจากนี้ การรวมตัวยังสามารถทำให้ธุรกิจสามารถโอนถ่ายกำไรและรายได้ระหว่าง 
หน่วยงานในเครือกันเองเพื่อหลีกเลี่ยงข้อกำหนดหรือการประหยัดภาษีหรือกำไรของรัฐ 

4. ธุรกิจสามารถลดต้นทุนในการบริหารงานในภาพรวม (7โลกรลเะปวก (ะอรไ) 
ลงได้ เพราะสามารถหลีกเลี่ยงการทำการซื้อขายกับต่างองค์กรทำให้ลดต้นทุนในการ 
บริหารจัดการด้านนี้ลง เนื่องจากการจัดการบริหารในองค์กรเดียวกันก็จะสามารถผลิต 
วัตถุดิบที่ดีและสามารถส่งมอบวัตถุดิบให้กับหน่วยผลิตได้พอดีกับเวลาที่ต้องการซึ่งจะ 
สามารถลดต้นทุนการจัดเก็บสินค้าคงคลังได้ และสามารถผลิตสินค้าสุดท้ายได้ทันกับการ 


2 มาตรฐานการผลิตได้แก่ เ-แะ^เ 3 และ ณ! 3 ฯลฯ 

3 การตรวจสอบย้อนกลับ (7เ-ลบธ3เว1111:V) 
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ส่งมอบให้กับลูกค้าในเวลาที่ลูกค้าต้องการ ทำให้กระบวนการดำเนินการทุกขั้นตอนเป็น 
ระบบ ]นร■ผก-1:1๓6 ส่งผลทำให้สามารถลดต้นทุนการจัดการรวมของทั้งองค์กรลงได้ 
รวมทั้งการลดความเสี่ยงในความเสียหายต่อธุรกิจในด้านชื่อเสียงที่อาจจะเกิดจากคุณภาพ 
วัตถุดิบหรือบริการลูกค้าที่ไม่มีคุณภาพดีเพียงพอ ถึงแม้ว่าผลิตภัณฑ์หรือสินค้าจะมี 
กระบวนการผลิตที่ดีก็'ได้ 

5. การที่ธุรกิจสามารถควบคุมการบริหารในขั้นตอนการผลิตตั้งแต่ต้นนํ้าจนถึง 
ปลายนํ้าจะสามารถช่วยให้ธุรกิจสร้างอำนาจการผูกขาดในตลาดสินค้าของตนเองได้มาก 
ขึ้น เพราะควบคุมโครงสร้างตลาดในขั้นตอนต่างๆ ของการผลิตให้มีระดับการแช่งขัน 
ลดลง เช่น บริษัทเพชรเดอร์เบียร์ (อ6 8661') ซึ่งเป็นบริษัทขายปลีกเพชรที่มีชื่อเสียงของ 
โลกเข้าไปดำเนินการทำเหมืองเพชรในอัฟริกาและทั่วโลก เพื่อควบคุมปริมาณเพชรดิบที่ 
จะเข้าสู่ตลาด รวมทั้งนำเพชรดิบที่มีคุณภาพและขนาดใหญ่ไปทำการเจียรนัยโดยบริษัท 
เองเพราะสามารถเพิ่มมูลค่าได้มหาศาลมากกว่าเพชรขนาดเล็กและคุณภาพไม 1 ดีมาก ทำ 
ให้บริษัทมีอิทธิพลอย่างมากต่อทิศทางของตลาดเพชรในโลก หรือการรวมตัวของบริษัท 
ผลิตขึ้นส่วนเครื่องยนต์รวมตัวกับบริษัทผลิตยานยนต์จะเป็นการช่วยลดระดับการแช่งขัน 
ลงในตลาดในสองประเด็นคือ หนึ่ง ลดการแช่งขันในตลาดยานยนต์ลง เพราะผู้ผลิต 
เครื่องยนต์จะไม่เข้ามาแช่งขันกับตนเองในตลาดยานยนต์และ สองเป็นการปิดกั้นหรือลด 
การแช่งขันจากคู่แช่งลง เพราะบริษัทผลิตเครื่องยนต์จะขายเครื่องยนต์ของตนเองให้กับ 
บริษัทยานยนต์รายอื่นๆ ในราคาที่สูง ทำให้ต้นทุนของคู่แช่งสูงขึ้น ซึ่งจะทำให้เป็นลด 
ความสามารถในการแช่งขันของคู่แช่งลดลง 4 


4 เงโ'ลน6กกาลเ:6โ, X., ลกส่ 5. 5ลเ0|ว. 1986 “/จาป๐วกาเวธ!เปน6 &ส: เม510 ก: คล 15 เก5 คIVล เ5’ (20515 10 
/จะเาเ6น6 ค0พ6โ 0V6โ คเ-เธธ” Vลเ6 เลพ 10บ1■กลเ 96: 209-95 (วิธีนี้คล้ายๆ กับการฮั้วราคาของผู้ประมูล ที่ 
บริษัทขายวัตถุดิบที่จำเป็นต้องใช้ในโครงการนั้นๆ จะขายของในราคาตํ่าให้กับบริษัทเดียว ส่วนบริษัทอื่นๆ ที่จะ 
เข้าประมูลแข่งจะต้องซื้อในราคาแพงกว่า ทำให้บริษัทเหล่านี้ไม่สามารถแข่งขันประมูลราคาที่สู้กับบริษัทที่ฮั้วแล้ว 
ได้) 
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6. ในบางกรณีธุรกิจสามารถขยายกิจกรรมต่างระดับในกระบวนการผลิตก็ 
อาจจะสามารถลดอำนาจการผูกขาดของผู้ผูกขาดในส่วนนั้นๆ ลงได้ หากกิจกรรม 
บางอย่างในห่วงโซ่อุปทานเป็นตลาดผูกขาด มีผู้ผลิตวัตถุดิบรายเดียวหรือจำนวนไม 1 มาก 
ในตลาด ก็จะสามารถควบคุมราคาและอำนาจการต่อรองกับผู้ซื้อได้มาก หากธุรกิจที่ทำ 
การผลิตสินค้าสำเร็จรูปและจำเป็นต้องพึ่งพิงวัตถุดิบดังกล่าวในการผลิต ผลดังกล่าวทำให้ 
ธุรกิจมีความเสี่ยงด้านธุรกิจสูง รวมทั้งทำให้ต้องซื้อวัตถุดิบในราคาสูงด้วย ดังนั้น เพื่อลด 
ความเสี่ยงทางธุรกิจและอำนาจการผูกขาดดังกล่าว ธุรกิจที่ผลิตสินค้าสำเร็จรูปสามารถ 
ทำได้โดยเข้ามาผลิตวัตถุดิบนั้นด้วยตนเอง ซึ่งจะทำให้กิจการการผลิตวัตถุดิบลดอำนาจ 
การผูกขาดในตลาดลง และส่งผลทำให้ราคาวัตถุดิบในตลาดลดลง 

อุปสรรค 

ปัญหาหรือจุดอ่อนที่สำคัญของการรวมตัวในแนวตั้งของธุรกิจ ก็คือ 

1. การมีองค์กรขนาดที่ใหญ่ขึ้น ทำให้การบริหารจัดการยากขึ้น การสื่อสาร การ 
ทำความเข้าใจซึ่งกันและกันในองค์กรที่มีขนาดใหญ่มากขึ้นและระบบการบริหารที่มีความ 
ยุ่งยากมากขึ้น อาจจะส่งผลต่อประสิทธิภาพโดยรวมขององค์กร ดังนั้น ธุรกิจที่ควบ 
รวมกันนั้นจะต้องมีการจัดการระบบการบริหารที่มีประสิทธิภาพและมีการกระจายอำนาจ 
ในแต่ละส่วนเพื่อความรวดเร็วในการตัดสินใจ 

2. การลงทุนที่จะต้องการทุนจำนวนมากขึ้น และอาจจะไม่คุ้มทุนในการลงทุน 
เนื่องจากความต้องการสินค้านั้นภายในองค์กรมี ไม่ มากพอที่จะให้ผลตอบแทนที่คุ้มค่า 
นอกจากนี้ ปริมาณความต้องการใฃ้ที่น้อยกว่าปริมาณตํ่าสุดของการประหยัดต่อขนาด 
(IVแก เท กน๓ [๓แ๐๓! 65 0(503๒) ทำให้ต้นทุนการผลิตสูงกว่าที่ควรจะเป็น ทำให้การ 
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ควบรวมกับกิจกรรมอื่นในต่างระดับการผลิตสิ้นเปลืองมากกว่าการซื้อสินค้าที่ต้องการ 
จากหน่วยธุรกิจอื่น 5 

3. ลดระดับการแข่งขันในธุรกิจนั้นๆ ลง เพราะการรวมตัวทำให้บริษัทที่รวมตัว 
นั้นสามารถครองส่วนแบ่งตลาดได้มากขึ้น ต้นทุนตํ่าลงทำให้โอกาสการเข้ามาของบริษัท 
ใหม่ๆ เกิดขึ้นได้ยาก ซึ่งจะเป็นการปิดกั้นโอกาสในการแข่งขัน ส่งผลการสูญเสียทางสังคม 
นอกจากนี้ ราคาสินค้ามีแนวโน้มที่จะสูงกว่าปกติ 

แนวคิดทางเศรษฐศาสตร์การรวมตัวในแนวตั้งของธุรกิจ 

ในการรวมตัวทางแนวดิ่งของผู้ผลิตที่ทำการผลิตสินค้าต่างระดับการผลิตกันจะ 
มีผลกำไรของผู้ผลิตและประสิทธิภาพต่อสังคมต่างกันออกไปตามลักษณะของผู้ผลิตทั้ง 
สองรายทั้งผู้ผลิตที่อยู่ในระดับต้นนั้าและปลายนํ้าว่าอยู่ในระบบตลาดผูกขาดหรือกำลัง 
ผลิตอยู่ในระบบตลาดแบบเสรี สมมติกรณีผู้ผลิตต้นนั้าทำการผลิตวัตถุดิบในตลาดแข่งขัน 
สมบูรณ์เพื่อส่งมอบวัตถุดิบให้กับผู้ผลิตสินค้าสำเร็จรูปที่เป็นผู้ผูกขาดในตลาด โดยต้นทุน 
การผลิตสินค้าวัตถุดิบในต้นทุนเฉลี่ยคงที่ซึ่งเท่ากับต้นทุนหน่วยที่เพิ่มขึ้น (แ/เสโฐเทสเ 
(1๐51:) คงที่ที่เท่ากับ ^ บาท ดังนั้นผู้ผลิตสินค้าต้นนํ้าก็จะขายสินค้าของตนเองให้กับ 
ผู้ผลิตปลายนํ้าในราคา บ บาท เพราะในตลาดแข่งขันสมบูรณ์ราคาจะเท่ากับต้นทุนการ 
ผลิตหน่วยสุดท้าย และเมื่อผู้ผลิตอุตสาหกรรมปลายนั้ารับวัตถุดิบในราคา ^ บาท และ 
ความสะดวกในการวิเคราะห์ สมมติให้ต้นทุนการผลิตในสินค้าปลายนั้าเท่ากับ 0 ดังนั้น 
ราคาวัตถุดิบที่ผู้ผลิตอุตสาหกรรมปลายนํ้าสามารถขายได้ที่กำไรสูงสุดคือ ราคาเท่ากับ 
ต้นทุนการผลิตหน่วยที่เพิ่มขึ้นของสินค้าปลายนั้า บ บาท และกำไรเท่ากับกำไรปกติ 6 จาก 

5 แนวคิด แ/เสืเ06 01- 8บ7 ต้องพิจารณาปัจจัยอื่นๆ ประกอบด้วยนอกเหนือการคุ้มทุนทางการเงินเท่านั้น แต่รวมถึง 
อำนาจการแข่งขันและการผูกขาด และประสิทธิภาพการผลิตในการทำธุรกิจที่ครบวงจร 

6 กำไรเท่ากับ 0 บาท (ผ0กาาลเ 80000 กา 10 ?|-0ค1:) 
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ภาพที่ 1 จะพบว่าต้นทุนการผลิตผู้ผลิตอุตสาหกรรมปลายนํ้าจะเท่ากับ 0 บาท และจะตั้ง 
ราคาขายสินค้าเท่ากับ เว บาท และผลิตสินค้าจำนวน 0 หน่วย ซึ่งเป็นจุดกำไรสูงสุดของ 
ผู้ผลิตอุตสาหกรรมปลายนํ้าที่เป็นผู้ผูกขาดในตลาด 0^=1^) ซึ่งจะทำให้กำไรของ 
อุตสาหกรรมปลายนํ้าเท่ากับพื้นที่ เวแวท/โดยกำไรของผู้ผลิตอุตสาหกรรมต้นนั้าเท่ากับ 0 
เนื่องจากผลิตในตลาดแข่งขันสมบูรณ์ และส่วนเกินของผู้บริโภคเท่ากับ /\เวเ 

หากผู้ผลิตอุตสาหกรรมปลายนํ้าตัดสินใจที่จะควบรวมกับอุตสาหกรรมต้นนํ้า 
เข้าด้วยกันแล้ว จะทำให้ต้นทุนการผลิตหน่วยที่เพิ่มขึ้นของอุตสาหกรรมปลายนํ้าเท่ากับ 
ต้นทุนหน่วยที่เพิ่มขึ้นของอุตสาหกรรมปลายนํ้าเท่ากับ 0 ซึ่งจะทำการผลิตสินค้าที่กำไร 
สูงสุด (เ^^ เ\ ค) จำนวนเท่ากับ 0 ส่งผลทำให้กำไรรวมทั้งสองบริษัทที่ควบรวมกันเท่ากับ 
เวแวท/ ซึ่งจะพบว่ามีกำไรรวมของทั้งสองบริษัทเท่ากันกับกรณีที่ไม่มีการรวมตัว และกำไร 
ของผู้ผลิตอุตสาหกรรมปลายนํ้าเท่ากับกรณีไม 1 มีการรวมตัว ดังนั้น ในกรณีที่อุตสาหกรรม 
ต้นนั้าเป็นตลาดแข่งขันสมบูรณ์แล้ว ผู้ผลิตอุตสาหกรรมปลายนํ้าจะไม่มีแรงจูงใจในการ 
รวมตัวหรือลงไปทำกิจกรรมการผลิตปลายนั้า ดังจะเห็นจากหลายอุตสาหกรรม อาทิ 
กรณีของอุตสาหกรรมปิโตรเลียม หากย้อนหลังไปประมาณ 20-30 ปี จะพบว่าบริษัท 
ปิโตรเลียมเกือบทุกบริษัทจะทำการผลิตสินค้าตั้งแต่ต้นนั้าจนถึงปลายนํ้า โดยจะดำเนิน 
ธุรกิจตั้งแต่การสำรวจแหล่งปิโตรเลียม การขุดเจาะนั้ามัน การกลั่น และการตั้งสถานี 
บริการขายปลีก ทั้งนี้เพราะในอดีตนั้น ปิโตรเลียมหรือแหล่งนํ้ามันดิบยังไม่มีการผลิต 
อย่างแพร่หลายและตลาดซื้อขายปิโตรเลียมยังไม่กว้างขวางและมีการแข่งขันอย่างเสรี 
ดังเข่นในปัจจุบัน เมื่อระบบการตลาดปิโตรเลียมเริ่มเข้าสู่ตลาดเสรีทำให้บริษัทปิโตรเลียม 
เกือบทุกรายทำการผลิตตั้งแต่ต้นนํ้าจนถึงปลายนั้า แต่เมื่อในเวลาต่อมาที่ระบบตลาด 
การค้าปิโตรเลียมขยายตัวมากขึ้น โครงสร้างตลาดมีการแข่งขันมากขึ้น ทำให้หลายบริษัท 
เริ่มขายกิจการต้นนํ้าของตนเองออกไป เพราะสามารถหาวัตถุดิบได้ง่ายขึ้น เลือกทำการ 
ผลิตในขั้นตอนที่ตนเองมีความได้เปรียบโดยเปรียบเทียบมากที่สุด 
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- เศรษธศาสตร์การรวม๓ทางธุรกิจ - 


ราคา (0) 



ภาพที่ 1: การรวมตัวกรณีอุตสาหกรรมปลายนํ้าเป็นอยู่ในตลาดผูกขาด 
และอุตสาหกรรมต้นนํ้าอยู่ในตลาดแข่งขัน 


สมมติให้ สมการอุปสงค์สินค้าสำเร็จรูปเชิงผกผัน (เกV6โ56 อ6๓3กป) คือ 
? 0 - /\ -8๑0.(1) 


หาก [3 = 0 อุปสงค์เท่ากับ /\ทุ8 และหาก 0 = 0 ราคาสินค้าเท่ากับ /\ ดังนั้น 
เส้นอุปสงค์สามารถแสดงได้ดังในภาพที่ 1 และ 


1\^0 - 28 ๑ 0 .( 2 ) 

กำหนด ต้นทุนส่วนเพิ่ม (IV๒โฐเกลเ 0051) ของผู้ผลิตอุตสาหกรรมต้นนํ้าเท่า 0 บาท 
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- 1ศ5ษธศาสตร์กา55จม๓ทางธุรกิจ - 


ในกรณีที่ผู้ผลิตอุตสาหกรรมต้นนํ้าทำการผลิตในตลาดแข่งขันสมบูรณ์ก็จะขาย 
สินค้าในราคา ^ บาท เท่ากับต้นทุนหน่วยสุดท้ายของตนเองให้กับผู้ผลิตในอุตสาหกรรม 
ปลายนํ้า และผู้ผลิตอุตสาหกรรมปลายนํ้าก็จะกำหนดปริมาณและราคาขายเพื่อให้ได้กำไร 
สูงสุดที่ต้นทุนส่วนเพิ่มเท่ากับรายได้ส่วนเพิ่ม (เพะ 0 ^8 0 ) โดย เพ! 0 = ^ และ 
IV!ค 0 ะ /\ - 280 ดังนั้น 


/\ - 280 0 = บ 

จากสมการข้างต้นจะพบว่า 0 0 ะะ (/\ - (ะ)/28 และแทนค่า 0 0 เข้าไปในสมการ 
อุปสงค์ก็จะพบระดับราคาที่ผูกขาดในอุตสาหกรรมปลายนํ้าจะขาย คือ 8 0 ะ (/\า- (ะ)/ 2 
และกำไรสำหรับผู้ผลิตในอุตสาหกรรมปลายนั้า (71 0 ) เท่ากับ 

71 ; - (/\-(ะ) 2 /48.(3) 

ในขณะที่กำไรของอุตสาหกรรมต้นนั้าจะเป็นกำไรปกติ เนื่องจากอยู่ในตลาดแข่งขัน 
สมบูรณ์ 
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- 1ศ5ษธศาสตร์การรวม๓ทาง55กิ0 - 


กรณีที่ไม่มีการรวมตัวของผู้ผูกขาดต่างระดับการผลิต 


ในกรณีที่ผู้ผลิตในอุตสาหกรรมต้นนํ้าและปลายนํ้าต่างเป็นผูกขาดในสินค้าที่ 
ตนเองผลิต โดยผู้ผลิตทั้งสองไม 1 มีการรวมตัวกัน ซึ่งในภาพที่ 2 เส้นอุปสงค์ของ 
อุตสาหกรรมต้นนํ้าคือเส้น อ 1 , และ IV!ค 1 , โดยมีต้นทุนการผลิตส่วนเพิ่ม (เ^ลโรูเกลเ (1๐51:) 
เท่ากับ ^ บาท โดยผู้ผลิตต้นนํ้าผลิตวัตถุดิบให้อุตสาหกรรมปลายนํ้าซึ่งสมมติให้วัตถุดิบ 
หนึ่งชิ้นใช้ในการผลิตสินค้าในอุตสาหกรรมปลายนั้าหนึ่งชิ้นเช่นกัน และผู้ผลิตปลายนํ้าไม 1 
มีต้นทุนในการแปลงวัตถุดิบเป็นสินค้าสำเร็จรูป 7 ดังนั้นอุปสงค์ของผู้ผลิตต้นนํ้า (อ บ ) ก็คือ 
รายได้ส่วนเพิ่มของ ผู้ ผลิตปลายนํ้า หรือ 1\/แใ 0 ะ □ 1 , หากไม่ มี การรวมตัวในธุรกิจแล้ว 
ผู้ผลิตสินค้าต้นนํ้าที่เป็นผู้ผูกขาดจะกำหนดปริมาณการผลิตและราคาที่ 0! และราคาที่ 
X บาท ตามลำดับ ซึ่งเป็นปริมาณการผลิตและราคาที่ผู้ผลิตอุตสาหกรรมปลายนั้ากำไร 
สูงสุด (เ^ บ = 1\/เค บ ) และมีกำไรเท่ากับพื้นที่ ซึ่งราคาที่ผู้ผลิตอุตสาหกรรมต้นนั้าจะ 

ขายสินค้าให้อุตสาหกรรมปลายนั้าในราคา X บาท ดังนั้น ราคาดังกล่าว (โ) ก็คือ ต้นทุน 
ส่วนเพิ่ม (1\/เสโฐเทสเ 0)51:) ของผู้ผลิตปลายนํ้า และผู้ผูกขาดที่ผลิตสินค้าปลายนํ้าก็จะ 
ตัดสินใจผลิตเพื่อให้ได้กำไรสูงสุดที่ปริมาณ (□ 1 เช่นกันเพราะกำหนดสัดส่วน 1:1 ของการ 
ใช้วัตถุดิบกับผลผลิตปลายนํ้า และกำหนดราคาสินค้าที่ 6 บาท โดยจะมีกำไรรวมเท่ากับ 
พื้นที่ 61รู1'ในขณะที่ส่วนเกินของผู้บริโภคเท่ากับพื้นที่ /ปำ 


7 ตัวอย่างที่ง่ายต่อความเข้าใจ อาทิ กรณีผู้ขายส่งกับผู้ขายปลีก โดยผู้ขายส่งคือผู้ผลิตในอุตสาหกรรมด้นนํ้าและ 
ผู้ขายปลีกเป็นผู้ผลิตในอุตสาหกรรมปลายนํ้า 
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- เศรษธศาสตร์การรวม๓ทางธุรกิจ - 


ราคา (ศ) 



&/เ0 = 0 
ปริมาณ (0) 


ภาพ 2: กรณีอุตสาหกรรมปลายนํ้าและต้นนํ้าเป็นในตลาดผูกขาด 


จากวิเคราะห์ปริมาณการผลิต ราคา และกำไรของอุตสาหกรรมทั้งสองตาม 
สมการอุปสงค์ในข้างต้นนั้น ในกรณีที่ผู้ผลิตในอุตสาหกรรมทั้งสองเป็นผู้ผูกขาดและไม่มี 
การรวมตัวกันนั้น อุตสาหกรรมต้นนํ้าจะกำหนดปริมาณการผลิตและราคาที่ 1\4(: บ ะะ (VIค บ 
โดยอุปสงค์ของสินค้าต้นนํ้า (อ 1 ,) คือ รายได้ส่วนเพิ่มของสินค้าในอุตสาหกรรมปลายนํ้า 
(VIค 0 ะะ /\-280) ดังนั้น รายได้ส่วนเพิ่มของผู้ผลิตในอุตสาหกรรมต้นนํ้า (VIค 1 ,) คือ 
/\ - 4ธ0 โดยต้นทุนส่วนเพิ่ม คือ 0 และเงื่อนไขกำไรสูงสุดที่ผู้ผลิตในอุตสาหกรรมต้นนํ้า 
จะทำการผลิต คือ 


0 - /\ - 480 บ .(4) 


ดังนั้น 
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- 1ศ5ษธศาสตร์การรวม๓ทาง55กิ0 - 


0 บ - (/V■{ะ)/4ธ.(5) 

แทนค่าสมการสมการ 5 เข้าไปในสมการ □ 1 ) จะได้ราคาที่ผู้ผลิตอุตสาหกรรมต้นนํ้าที่เป็น 
ผู้ผูกขาดขายสินค้าให้กับอุตสาหกรรมปลายนํ้า (โ-) เท่ากับ 

X = (/บบ)/? .(6) 

และเมื่ออุตสาหกรรมต้นนํ้ากำหนดราคาขายวัตถุดิบตามราคาในสมการ 6 ให้กับผู้ผลิตใน 
อุตสาหกรรมปลายนํ้า ราคาดังกล่าวก็จะเป็นต้นทุนส่วนเพิ่มของผู้ผลิตในอุตสาหกรรม 
ปลายนํ้า (VI ป 0 ) และเพื่อให้ได้กำไรสูงสุดในฐานะที่เป็นผู้ผูกขาดในตลาด ผู้ผลิต 
อุตสาหกรรมปลายนํ้าจะทำการผลิตที่ เพะ 0 ะะ 1718 0 ซึ่งเท่ากับ 

(/พบ)/? ^ /\ - ?80 0 .(7) 


ซึ่งจะได้ 


(วั: ะะ (/พบ)/48.(8) 

แทนค่าสมการ 8 เข้าไปในสมการที่ 1 จะได้ 


8 - (3/พบ)/4 .(9) 

ดังนั้นกำไรของผู้ผลิตปลายนํ้าเท่ากับ 

71); ~ (8 0 - เ").0 0 
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- 1ศ5ษธศาสตร์กา55จม๓ทางธุรกิจ - 


เท่ากับ ท: 0 - (/ทะะ) 2 /168.(10) 

ซึ่งสมการที่ 10 ก็คือพื้นที่ ๙ฐโในภาพที่ 2 

ในขณะที่กำไรของผู้ผลิตอุตสาหกรรมต้นนํ้า (ท 1 ,) เท่ากับ (โ-ะะ).0 บ 

ท - (/\-(ะ) 2 /88.(11) 


ซึ่งก็คือพื้นที่ โฐ'ทท/ ในภาพที่ 2 

โดยกำไรของทั้งสองบริษัทในกรณีที่ไม่รวมตัวกัน เมื่อรวมกำไรกันแล้วจะเท่ากับ 


ท - ท ^ 3 ป \•• ะะ )'/!68 .( 12 ) 

ซึ่งเท่ากับพื้นที่ ธกั/ท/ ในภาพที่ 2 


กรณีที่ผู้ผูกขาดรวมตัวกัน 


ในกรณีที่อุตสาหกรรมต้นนํ้าและปลายนํ้าที่เป็นผู้ผูกขาดทั้งคู่ตัดสินใจรวมตัวกัน 
อยู่ภายใต้การบริหารเดียวกันหรืออุตสาหกรรมปลายนํ้าท่าการผลิตวัตถุดิบจากต้นนํ้าด้วย 
ตนเอง ซึ่งจะท่าให้ต้นทุนหน่วยที่เพิ่มขึ้น (VIลโฐเกลเ.0๐รบ 1/10 ของการผลิตสินค้า 
สำเร็จรูปของตนเองเท่ากับ (ะ บาท และเพื่อให้ได้กำไรสูงสุด อุตสาหกรรมปลายนํ้าจะทำ 
การผลิตสินค้าที่ต้นทุนส่วนเพิ่มเท่ากับรายรับส่วนเพิ่ม (1/10 ^ เ/!8 0 ) โดยท่าการผลิตที่ 0* 
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- เศรษธศาสตร์การรวม๓ทางธุรกิจ - 


หน่วย และกำหนดราคาที่ โ บาท ดังนั้นกำไรของผู้ผลิตรวมจะเท่ากับพื้นที่ ก่เวผและ 
พื้นที่ของส่วนเกินผู้บริโภคเท่ากับ /\|โ 


ราคา (0) 


3 . 4-0 

4 


. 4+0 



Vธ 


1ง10ะ0 
ปรมาณ (0) 


ภาพ 3: กรณีรวมตัวกันของผู้ผลิตที่เป็นผู้ผูกขาดทั้งสองระดับ 


ผู้ผลิตปลายนํ้าได้รับวัตถุดิบจากผู้ผลิตต้นนํ้าในต้นทุน ^ บาท ซึ่งเป็นต้นทุนผลิต 
ของผู้ผลิตต้นนั้าเนื่องจากอยู่ในองค์กรเดียวกัน ซึ่งผู้ผลิตอุตสาหกรรมปลายนํ้าจะทำการ 
เลือกผลิตที่ บ ะะ 1\/เค 0 ซึ่งจะเท่ากับปริมาณการผลิต (0 0 ) เท่ากับ 
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- 1ศ5ษธศาสตร์กา55จม๓ทางธุรกิจ - 


0 ะะ /\ - 28๐0 

□ 0 * = (7\ 0/28.(13) 


ปริมาณการผลิตดังกล่าว □ 0 * จะเท่ากับกรณีที่ผู้ผลิตอุตสาหกรรมต้นนํ้าเป็นอยู่ 
ในตลาดแข่งขันสมบรูณ์และผู้ผลิตอุตสาหกรรมปลายนํ้าอยู่ในตลาดผูกขาด 
และจะมีกำไรเท่ากัน คือ 

IX ๆ;. ะะ (/\ -ณี 748.(14) 


หรือพื้นที่ ก่เวท/ในภาพข้างต้น ซึ่งเป็นกำไรรวมทั้งหมดของบริษัทที่รวมตัวกันทั้งสอง 

หากเปรียบเทียบในกรณีที่มีการรวมตัวของผู้ผูกขาดทั้งสองระดับการผลิตกับ 
กรณีที่ไม , การรวมตัวกันแล้วจะพบว่าในกรณีที่ผู้ผูกขาดในอุตสาหกรรมต้นนํ้าและปลายนํ้า 
มีการรวมตัวกันจะให้ประโยชน์ต่อผู้ผลิตมากกว่ากรณีที่ไม่มีการรวมตัวกันและผู้บริโภค 
รวมทั้งสังคมจะได้ประโยชน์มากขึ้น โดยกำไรของบริษัทที่รวมตัวกันเท่ากับ ก่เวท/ ซึ่งจะ 
มากกว่ามูลค่าของกำไรสองบริษัทรวมกันในกรณีที่ไม่มีการรวมตัว คือ 6เไ-ฐ4-5IVเว 
กล่าวคือกำไรในสมการที่ 14 จะมากกว่ากำไรในสมการที่ 12 





- 1ศ5ษธศาสตร์การรวม๓ทาง55กิ0 - 


(/V(ะ) 2 /48 ^ 3(7\-ะ) 2 /!68 


นอกจากนี้ สังคมยังได้ประโยชน์เพิ่มขึ้น โดยผู้บริโภคจะมีส่วนเกินของผู้บริโภค 
((ะ0กรน ๓ ธกัร รบเๅว๒ ร) มากขึ้นเป็นพื้นที่ /ใเ X หรือ (/^(ะ) 2 /88 โดยเพิ่มจาก'จากพื้นที่ 3ใ6 
หรือ (/^(ะ) 2 /328 ในกรณีที่ผู้ผูกขาดทั้งสอง’โม 1 รวมตัวกัน และสังคมจะมีส่วนสูญเสีย 
(อ63ป ท/ธ เ5เาใ 1๐55)ลดลงจากพื้นที่ ใ2ทในกรณีที่ไม่มีการรวมตัว เป็นพื้นที่ เ2เว หากผู้ 
ผูกขาดในอุตสาหกรรมต้นนํ้าและปลายนํ้ารวมตัวกัน 

อย่างไรก็ตาม ในกรณีที่ผู้ผลิตต้นนํ้าเป็นผู้ผูกขาดและผู้ผลิตในอุตสาหกรรม 
ปลายนํ้าเป็นผู้ผลิต'ในตลาดแข่ง , ขันสมบรูณ์ หากการรวมตัวของทั้งสองไม่สามารถทำให้ 
ตลาดในอุตสาหกรรมปลายนํ้าเปลี่ยนจากแข่งขันสมบูรณ์มาเป็นตลาดผูกขาดได้ ผู้ผลิตใน 
อุตสาหกรรมต้นนํ้าจะไม 1 มีแรงจูงใจในการรวมตัว เนื่องจากจะทำให้กำไรรวมของบริษัทที่ 
รวมตัวกันลดลงเหลือน้อยกว่ากรณีที่ไม 1 มีการรวมตัว จากภาพที่ 3 จะเห็นได้ว่าหากไม่มี 
การรวมตัวกัน ผู้ผูกขาดในตลาดต้นนํ้าจะขายสินค้าในราคา X แลมีกำไรเท่ากับ ญVท/ ส่วน 
อุตสาหกรรมปลายนํ้าซึ่งอยู่ในตลาดเสรีจะใช้ราคา X เป็นต้นทุนส่วนเพิ่ม (1\ใ3โ5เกล1 (1๐51:) 
ของตนเองและจะตั้งราคาขายที่ X บาท โดยจะ มี กำไร , ปกติ และหาก มีการรวมตัวกัน 
ผู้ผลิตต้นทุนการผลิตส่วนที่เพิ่ม (IV!3โ5เกลเ (1๐51:) ของอุตสาหกรรมปลายนํ้าเท่ากับ (ะ ซึ่ง 
ก็คือต้นทุนของอุตสาหกรรมปลายนํ้า 8 และจะขายสินค้าในราคา (ะ ทำให้ไม่มีกำไร ดังนั้น 
กำไรรวมของผู้ผลิตต้นนั้าจะน้อยกว่าที่ตนเองได้รับก่อนที่จะมีการรวมตัว ดังนั้น ในกรณีที่ 
ตลาดปลายนั้าเป็นตลาดแข่งขันสมบูรณ์แล้ว ผู้ผลิตต้นนั้าจะไม่มีแรงจูงใจในการควบรวม 
กับอุตสาหกรรมปลายนํ้า นอกเสียจากว่าการควบรวมตัวกันสามารถเปลี่ยนโครงสร้าง 


8 เนื่องจากสมมติให้ต้นทุนการผลิตหรือเปลี่ยนวัตถุดิบเป็นสินค้าสำเร็จรูปในอุตสาหกรรมปลายนํ้าไมม อาทิ กรณี 
ค้าส่งค้าปลีก เป็นต้น 
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ตลาดอุตสาหกรรมปลายนํ้าจากตลาดแข่งขันสมบูรณ์เป็นตลาดผูกขาด 9 หรือในกรณีที่ 
เทคโนโลยีการผลิตที่มีการใช้ปัจจัยการผลิตไม่เป็นการสัดส่วนเดียวกันกับผลิตภัณฑ์ 
(Vสกํสเวเ6 โ!'๐[ว๐!'ป๐ท โ!'๐ปน๐ป๐ก โนก๐ป๐ก) กล่าวคือ หากผู้ผลิตต้นนํ้าสามารถ 
ควบคุมอุตสาหกรรมปลายนํ้าได้และทำให้เป็นผู้ผูกขาด รวมทั้งมีการปรับสัดส่วนการใช้ 
ปัจจัยการผลิตใหม่ได้ ซึ่งถ้าหากประหยัดต้นทุนการผลิตหรือทำกำไรได้มากกว่าต้นทุน 
การรวมตัวแล้ว ก็อาจจะสร้างแรงจูงใจในการควบรวมกิจการนี้ได้ 10 


การรวมตัวทางธุรกิจ?นแนวนอน 

นิยาม 

การรวมตัวธุรกิจในธุรกิจเดียวกันหรือการรวมตัวในแนวนอน หมายถึง การที่ 
บริษัทมากกว่าสองบริษัทขึ้นไปในธุรกิจเดียวกันตกลงที่จะร่วมอยู่ภายใต้การบริหาร 
เดียวกัน การรวมตัวกันของธุรกิจชนิดนี้เป็นการรวมตัวที่มีผลต่อการแข่งขันมากที่สุด 
เพราะหากมีบริษัททั้งหมดสามบริษัทในตลาด และสองบริษัทตกลงรวมตัวกัน โครงสร้าง 
ตลาดก็จะกลายเป็นตลาดที่มีผู้ขายสองราย (เวน๐เว๐เณ์ และจากตลาดผู้ขายสองราย หาก 
มีการรวมตัวกันของทั้งสองบริษัท โครงสร้างตลาดก็จะกลายเป็นตลาดผูกขาด 
(VIอก ๐เว๐[ณ์ การรวมตัวประเภทนี้ เป็นการรวมตัวระหว่างคู่แข่งในตลาดและส่งผลทำ 
ให้ระดับการแข่งขันในตลาดลดลงมากที่สุด ดังนั้น รัฐบาลหลายประเทศได้กำหนดให้การ 
รวมตัวประเภทนี้จะต้องยื่นคำขออนุญาตจากหน่วยงานรัฐก่อนเพื่อการพิสูจน์ว่าจะไม 1 มี 
ผลกระทบต่อระดับการแข่งขันในตลาดและทำให้ผู้บริโภคมีอำนาจการต่อรองที่ลดลงใน 

9 หากผู้ผลิตวัตถุดิบเป็นผู้ผลิตรายเดียวในตลาดและไม , มีสินค้าอื่นทดแทนได้ หากไปรวมตัวกับผู้ผลิตสินค้า 
สำเร็จรูปในตลาดแข่งขัน และงดจำหน่ายวัตถุดิบให้กับผู้ผลิตสินค้าสำเร็จรูปรายอื่นๆ ก็อาจจะทำให้ตลาดสินค้า 
สำเร็จรูปเปลี่ยนจากตลาดแข่งขันเป็นตลาดผูกขาดได้ 

10 พ พ พ. ลพ[๐ก[เก6.ก๐กา/ก3โเ'เ๐ก^เว6โ[(ฟ่ใ 
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ตลาด ส่งผลต่อสวัสดิการส่วนเกินของผู้บริโภค ตัวอย่างของธุรกิจเดียวกันที่มีการรวมตัว 
กัน อาทิ ธนาคารธนชาติเข้ารวมตัวกับธนาคารนครหลวงไทยจำกัด หรือการที่ 
บริษัทฟอร์ดเข้ามาถือหุ้นของบริษัทมาสค้า จำกัด ซึ่งเป็นผู้ผลิตยานยนต์เช่นเดียวกัน โดย 
มุ่งหวังที่จะใช้เทคโนโลยีแบ่งปันระหว่างกันเพื่อประหยัดเวลาและงบประมาณที่จะต้องใช้ 
ในการพัฒนาผลิตภัณท์ของตนเอง 

ประโยชน์ 

ในธุรกิจปัจจุบันจะเห็นไต้ว่ามีการรวมตัวขององค์กรที่ทำธุรกิจเหมือนกันหรือ 
ผลิตสินค้าอย่างเดียวกันมากขึ้น อาจจะมาจากการสมัครใจของทั้งสองฝ่ายหรือการเข้ามา 
ซื้อกิจการของอีกฝ่ายไม 1 สมัครใจ (แ 0 5ปเ6 ~โ3เง60\^61') โดยแรงจูงใจหรือประโยชน์ที่ธุรกิจ 
ได้รับจากการรวมตัวในธุรกิจเดียวกันมีดังนี้ 


1. การรวมตัวในแนวนอนจะเป็นการช่วยขยายส่วนแบ่งตลาดของธุรกิจเพิ่มขึ้น 
เนื่องการที่ธุรกิจที่มารวมตัวกันต่างมีส่วนแบ่งตลาดของตนเองอยู่แล้ว เมื่อธุรกิจสอง 
บริษัทมารวมตัวกันเป็นบริษัทใหม่ โดยบริษัทเดิมสองบริษัทก็มีโอกาสสูงที่จะนำลูกค้าหรือ 
ส่วนแบ่งตลาดของตนเองมารวมกัน ทำให้มีส่วนแบ่งตลาดของบริษัทใหม่มากขึ้น และ 
สามารถที่จะเป็นผู้กำหนดทิศทางทางการตลาดหรือผูกขาดตลาดได้มากขึ้น วิธีการนี้เป็น 
วิธีที่ง่ายและไวที่สุดในการกำจัดการแช่งขันในตลาด อย่างไรก็ตามในบางประเทศการเข้า 
ครองหรือควบรวมกับบริษัทคู่แช่งกันนั้นจะต้องขออนุญาตจากหน่วยงานของรัฐก่อน 
เพื่อให้แน่ใจว่าไม่เป็นการทำลายบรรยากาศในการแช่งขันในตลาด เนื่องจากจะส่งผล 
กระทบต่อผู้บริโภค 


2. เนื่องจากการรวมตัวกันขององค์กรธุรกิจที่คล้ายๆ กันทำให้บริษัทใหม่ที่ 
รวมตัวกันนั้นมีหน่วยงานที่ซํ้าซ้อนกัน ดังนั้นการยุบหน่วยงานหรือกิจกรรมบางธุรกิจที่ 
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ซํ้าซ้อนออกไปก็จะเป็นการลดต้นทุนการดำเนินงาน ของบริษัท รวมทั้งเป็นการใช้ 
ทรัพยากรของบริษัทให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น เช่น หากบริษัทขายปลีกขนาดใหญ่รวมตัว 
กัน ก็จะสามารถลดพนักงานบัญชีหรือส่วนบริหารและส่วนการขายหรือติดต่อลูกค้า 
บางส่วนลงได้ รวมทั้งการใช้โลจิสติกส์หรือการจัดการบางส่วนร่วมกัน ส่งผลต่อต้นทุน 
การบริหารที่ลดลง 

3. การรวมตัวในแนวนอนนั้นทำให้บริษัทใหม่จะเป็นองค์กรที่ใหญ่ขึ้นใน 
ธุรกิจนั้น ทำให้บริษัทสามารถเพิ่มอำนาจการต่อรองในธุรกิจในทุกด้านได้มากขึ้น อาทิ 
ธุรกิจนั้นเป็นผู้ผลิตสินค้าและเมื่อรวมตัวกับคู่แช่งกลายเป็นบริษัทที่ใหญ่ขึ้นก็สามารถ 
ต่อรองให้ผู้ขายปลีก ร้านค้าขายส่งให้ดำเนินการตามเงื่อนไขที่เป็นประโยชน์กับบริษัทมาก 
ขึ้น ในขณะเดียวกันก็สามารถที่จะต่อรองกับผู้ขายวัตถุดิบให้กับบริษัทหรือบริษัทต้นนํ้า 
ได้มากขึ้น เพราะบริษัทกลายเป็นลูกค้ารายใหญ่ที่มีคำสั่งซื้อจำนวนมาก 


4. การรวมตัวกับธุรกิจเดียวกันสามารถที่จะเพิ่มความสามารถในการแช่งขัน 
และการพัฒนา การรวมตัวกันของธุรกิจที่มีความสามารถหรือเป็นเจ้าของเทคโนโลยีที่ดี 
หรือมีจุดเด่นต่างกัน ก็จะช่วยให้บริษัทที่รวมตัวกันสามารถดึงเทคโนโลยีใหม่ที่ดีของทั้ง 
สองฝ่ายมาใช้!ด้โดยไม 1 ต้องเสียเวลาในการพัฒนาขึ้นมาใหม่ หรือนำเอาจุดเด่นหรือความรู้ 
ความชำนาญของทั้งสองบริษัทมารวมกันในองค์กรใหม่ ซึ่งจะทำให้ธุรกิจมีความสามารถ 
ในการแช่งขันมากขึ้น โดยทั่วไปแล้ว การรวมตัวของสองบริษัทที่บริษัททั้งสองอาจจะมี 
ความชำนาญหรือชื่อเสียงที่ต่างด้านกัน การรวมตัวจะช่วยเสริมความสามารถในการ 
แช่งขันของบริษัทใหม่ที่เกิดจากการรวมตัวมีมากขึ้น 

5. การรวมตัวกันในแนวนอนนี้จะเป็นการเสริมหรือขยายช่องทางการติดต่อ 
ลูกค้าได้มากขึ้น เช่น การควบรวมของธนาคารพาณิชย์สองธนาคารจะทำให้ธนาคารใหม่ที่ 
ควบรวมนี้มีสาขาของธนาคารทั้งสองรวมกันที่ให้บริการลูกค้ามากขึ้น การเช้าถึงลูกค้าก็ 
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จะมากกว่าคู่แข่ง เข่นเดียวกับการควบรวมของร้านค้าปลีกหรือธุรกิจเฟนช์ไซด์ต่างๆ ใน 
ปัจจุบันการรวมตัวทางธุรกิจอาจจะเป็นการรวมตัวในเชิงธุรกิจการค้าบางส่วน โดยไม 1 มี 
การบริหารร่วมกันก็ได้ เพื่อลดต้นทุนการบริการลูกค้าให้ลดลง 

อุปสรรค 

ปัญหาหรือจุดอ่อนที่สำคัญของการรวมตัวในแนวนอนของธุรกิจ ก็คือ 

1. มีหน่วยงานที่ทำหน้าที่คล้ายกันมากขึ้น เพราะเป็นการรวมธุรกิจที่ 
เหมือนกัน ซึ่งองค์กรธุรกิจที่ทำธุรกิจคล้ายๆ กันมักจะมีหน่วยงานที่ทำหน้าที่คล้ายๆ การ 
รวมตัวกันจะทำให้เกิดความซํ้าซ้อนของงานของบุคลากร ซึ่งจะต้องมีการลดจำนวน 
พนักงานบางส่วนลง มีผลต่อขวัญและกำลังใจของพนักงาน โดยเฉพาะในช่วงของการ 
รวมตัว รวมทั้งการซํ้าซ้อนของระบบงานและเครื่องจักรในสำนักงานบางส่วนที่จะต้องถูก 
ขจัดออกไปในต้นทุนที่ตํ่ามาก 

2. การรวมตัวในธุรกิจเดียวกันจะเกิดแรงต้านจากสังคมเพราะกลัวว่าธุรกิจ 
ที่รวมตัวกันนั้นจะเป็นผู้ผูกขาดในธุรกิจและส่งผลต่อการเพิ่มของราคาสินค้าหรือลด 
แรงจูงใจในการเข้ามาของผู้ผลิตรายใหม่ ทำให้ผู้บริโภคมีโอกาสในการเลือกบริโภคสินค้า 
น้อยลง การตรวจสอบจากสังคมและการเฝ็าติดตามอย่างเข้มข้น ภาพลักษณ์ของการเป็น 
ที่มีอำนาจการผูกขาดที่เพิ่มขึ้นจะทำให้องค์กรกำหนดกลยุทธ์ได้ยากมากขึ้น เพราะสังคม 
มีอคติต่อองค์กรแล้ว 

3. โดยมากแล้วการรวมตัวในแนวนอนแบบนี้จะเป็นการรวมตัวทางธุรกิจที่ 
อันตรายต่อระดับการแข่งขันในตลาดมากกว่าการรวมตัวประเภทอื่นๆ ดังนั้น ทุกประเทศ 
จะมีกฏหมายที่เข้มงวดต่อการควบรวมธุรกิจแบบนี้ไม , ว่าจะเป็นแบบสมัครใจหรือไม่ก็ตาม 
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เพราะการรวมตัวของธุรกิจในแนวนอนทำให้ผู้เล่นในตลาดลดลง ซึ่งหน่วยงานของรัฐที่ 
เกี่ยวข้องมักจะไม 1 อนุญาตให้มีการรวมตัวของบริษัทขนาดใหญ่ที่อยู่ในธุรกิจเดียวกัน ทั้งนี้ 
เพื่อป้องกันการผูกขาดในตลาดและการใช้อำนาจดังกล่าวทำให้ผู้บริโภคเสียประโยชน์จาก 
การแข่งขันของธุรกิจ 

แนวคิดทางเศรษฐศาสตร์การรวมตัวในแนวนอนของธุรกิจ 

การรวมตัวของบริษัทต่างๆ ที่ทำธุรกิจเดียวกันนั้นจะส่งผลต่อระดับการแข่งขัน 
ในอุตสาหกรรมนั้นๆ หากจำนวนของบริษัทที่รวมตัวกันมากเท่าใดก็จะทำให้ระดับการ 
แข่งขันลดลงมากเท่านั้น จากตลาดแข่งขันมากๆ อาจจะกลายเป็นตลาดผู้ขายน้อยราย 
และหากผู้ขายไม่กี่รายในตลาดรวมตัวกันอีกก็จะทำให้ตลาดกลายเป็นตลาดผูกขาดใน 
ที่สุด อย่างไรก็ตาม ประเด็นสำคัญในวิเคราะห์ผลของการรวมตัวของธุรกิจในอุตสาหกรรม 
เดียวกันหรือการรวมตัวแบบแนวนอน (แ๐ก่2๐ก*3เ เท6โฐ61') คือ ผลกระทบต่อระดับ 
ราคา ปริมาณการผลิต และแรงจูงใจของธุรกิจในตลาด โดยความเชื่อทั่วไปว่า หากมีการ 
รวมตัวของบริษัทที่ทำธุรกิจเดียวกันนั้น จะทำให้บริษัทที่รวมตัวมีกำไรสูงขึ้น 
ข้อสมมติฐานเหล่านี้อาจจะไม่จริงเสมอไปก็ได้ กรณีนี้รู้จักทั่วไปว่าเป็น “■อำ6 เทธญธโ 
^ลโลล่อ/” 11 ซึ่งการวิเคราะห์จะสมมติให้บริษัทมากกว่าสองบริษัทรวมตัวกัน (1\^2) โดย 
แต่ละบริษัททั้งที่รวมตัวและที่เหลือในตลาดจะผลิตสินค้าอย่างเดียวกันในตลาดและมี 
ต้นทุนการผลิตส่วนเพิ่ม (เท3โฐเก3เ (ะ๐รอํ เท0 เท่ากันที่ ^ ดังนั้น สมการต้นทุน คือ 


11 รอ เอกบ รท/ แ26โอกอ โ! 67ก0ฬ5 (1983) “105565 1โปิฌ แ0โเ20ก1:ล11716โ36โ: 71า6 81^601:5๐1อก 
6โ0รู6ก0น5 (ร! าอกรู6 เก เกอบ5เโ V รเโบโะเบโ6 0ก (ร 0บโก01-ผอ5เา บ!เ แอ ก่นกา” (ร) บอก่:6โเ7 -เ0บโกอเ ๐1 

เร00ก0กา!05 98:185-2 1 3 
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(1(อุ;) ะ (ะอุ; โดย I ^ 1.แ 

โดย อุ; คือ ปริมาณการผลิตของบริษัทแต่ละบริษัท และ 0 คือ ต้นทุนการผลิต 
ต่อหน่วย ซึ่งกำหนดให้คงที่ 


สำหรับอุปสงค์ในตลาดสมมติให้เป็นเส้นตรง แสดงได้ ดังนี้ 

8 = /\-ธ0 .(15) 

โดย ^1=1 0เ1 ซึ่งสามารถเขียนสมการข้างต้นใหม่ได้ คือ 
? = -8(^ + 0.;).(16) 

โดย 0.; คือ ปริมาณการผลิตของบริษัทอื่นๆ ที่ไม่ใช่บริษัท I 

ดังนั้น บริษัท 1 จะผลิตสินค้าเพื่อให้ตนเองมีกำไรมากที่สุดที่ 1\/เ0 1 = 11/18 1 และ 
จากสมการรายได้ (78) เท่ากับ 

78; = อุ;[/\ - ธ(อุ, + 0,)] 

ซึ่งจะได้ 11/18; ะะ /\ - 28อุ; - 80.; และจาก 11/17; ะะ ^ 

และสมการกำไรเท่ากับ 
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71; - อุ;[/ 1 - 8 (อุ, + 0 -;) - 0 ].( 17 ) 

จากเงื่อนไขกำไรสูงสุด จะได้ปริมาณการผลิตที่ดุลยภาพเท่ากับ 


(^-80-1- 0) 
^ — 28 


( 18 ) 


แทนค่าปริมาณการผลิตในสมการกำไร (ตามแนวคิดของ (1011๓01:) บริษัทแต่ละบริษัทก็ 
จะมีกำไรเท่ากับ 


*1 ^ 1 ;นี้โทั้. (19) 

สมการดังกล่าวคือ กำไรของแต่ละบริษัทในตลาดที่มีจำนวนบริษัท แ 

หากสมมติให้บริษัทมากกว่า 2 บริษัทรวมตัวกัน สมมติเท่ากับจำนวน VI บริษัท จะส่งผล 
ทำให้จำนวนบริษัททั้งหมดในตลาดเท่ากับ แ-11/1+1 บริษัทในตลาด และจากในกรณีตลาด 
ผู้ขายน้อยรายของ 000๓01: ของจำนวนบริษัททั้งหมด รวมทั้งบริษัทที่รวมตัวกันจำนวน 
VI บริษัท เรียกว่า บริษัท ๓ จะมีสมการกำไร ดังนี้ 

71๓ - อุ๓^ - 8(อุ ๓ + □-๓) - (ะ].(20) 

โดย 0. ๓ คือปริมาณการผลิตของบริษัทอื่นๆ ที่ไม 1 ใช่บริษัทที่รวมตัวกัน 
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สำหรับบริษัทอื่นๆ ที่ไม่ได้รวมตัวนั้น แต่ละบริษัทก็พยายามที่จะทำการผลิต 
สินค้า (อุ 1 ) เพื่อให้ได้กำไรสูงสุด (เพะ 1 ^ /VIค!) ซึ่งสมการกำไรเท่ากับ 

IX 1 = อุ;[/\ - ธ(อุ 1 + 0,) - (ป.(21) 

0., คือปริมาณการผลิตของบริษัทอื่นๆ จำนวน แ-เ VI บริษัทที่ไม่ใช่บริษัท ๓ 
และ บริษัท I 

จากสมการกำไรดังกล่าว จะเห็นได้ว่าบริษัท ๓ ซึ่งเป็นบริษัทที่รวมตัวกันของบริษัท 
จำนวน VI รายนั้นเสมือนหนึ่งบริษัทในตลาดเหมือนกับบริษัทอื่นๆ ในตลาดที่ไม 1 ได้รวมตัว 
กัน ดังนั้นในแนวคิดของ (ะ0นโท01 ที่สมมติให้ต้นทุนส่วนเพิ่ม (VIลโฐเก3เ 0๐51;) ของทุก 
บริษัทเท่ากันนั้น ทำให้ที่ดุลยภาพปริมาณการผลิตของแต่ละบริษัทจะเท่ากัน คือ 


^ณ—?! — 8(1ง—]ห+2) 


และกำไรของแต่ละบริษัทเท่ากัน 


^ = = 6 (ที่ที่ที่ 2 2 ) 2 . (23) 

เมื่อพิจารณาถึงกำไรของบริษัทแต่ละบริษัทในกรณีที่ไม่มีบริษัทรวมตัวในตลาด 
(สมการที่ 19) กับกำไรของแต่ละบริษัทภายหลังมีบริษัทจำนวน VI บริษัทรวมตัวกันเป็น 
บริษัทใหม่เรียก บริษัท ๓ (สมการ 23) จะพบว่ากำไรของแต่ละบริษัทจะเพิ่มขึ้นกว่ากรณี 
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ที่มีบริษัทจำนวน IV! รายรวมตัวเป็นบริษัทเดียวกันในตลาด ซึ่งพอเข้าใจได้จากจำนวน 
บริษัทในตลาดมีจำนวนน้อยลง ดังนั้น บริษัทที่ไม 1 รวมตัวแต่ละรายจะมีกำไรเพิ่มขึ้น 
แน่นอน แต่สำหรับบริษัทจำนวน VI รายที่มีการรวมตัวกันเป็นบริษัทใหม่บริษัทเดียวนั้น 
(บริษัท ๓) แต่ละรายจะมีรายได้มากกว่าในกรณีที่ไม่มีการรวมตัวกัน นั้น ก็ต่อเมื่อ 

2 ผ .™ 

หรือจะเป็นจริงเมื่อ 

(/V + I) 2 ^ 14 (IV -14 + 2) 2 .(25) 

ทั้งนี้เงื่อนไขที่จะทำให้สมการ 10 และ 11 เป็นจริงนั้นค่อนข้างเป็นไปได้ยาก 
แม้แต่กรณี ที่ จำนวนบริษัทมากกว่าครึ่งจะรวมตัวกัน ก็ ตาม (VI = แ/2) เงื่อนไขดังกล่าว 
ข้างต้น ก็ ไม่เป็นจริง หากให้ VI ^ แ/2 และแทนค่าเข้าไปในสมการที่ 25 แล้ว จะพบว่า 


(214 + I) 2 2ะ 14(14 + 2) 2 หรือ 14 3 ^ 1 .(26) 

จากสมการ 12 จะเห็นได้ว่า โอกาสที่จะเป็นไปตามเงื่อนไขนั้นได้ยาก เพราะ 
จำนวนบริษัท ที่ รวมตัวกันนั้น จำนวน VI ราย จะมากกว่าหรือเท่ากับ 2 เป็นอย่างตํ่า 
ดังนั้น โอกาสที่ VI 3 จะมีค่าน้อยกว่า 1 นั้นเป็นไปไม่ได้ ซึ่งผลดังกล่าวอาจจะสรุปได้ว่า 
หากบริษัทบางรายมีการรวมตัวกันในตลาดแล้วและไม่สามารถที่สร้างการเปลี่ยนแปลง 
ด้านอื่นๆ ได้ อาทิ ต้นทุนการผลิตลดลง ฯลฯ ก็จะทำให้กำไรที่ได้รับน้อยกว่าในกรณีที่ไม่มี 
การรวมตัวกัน สาเหตุของการเกิด 71า6 ?3โ3ป ๐ X ทั้งหมด นี้ เป็นผลมาจากการ 

วิเคราะห์ผลประโยชน์ของบริษัทที่รวมตัวกันเกิดขึ้นภายใต้โครงสร้างตลาดแบบผู้ขายน้อย 
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รายแบบ (1011๓01: ที่ไม่อนุญาตให้บริษัทที่รวมตัวกันแล้วสามารถใช้ประโยชน์จากการ 
เป็นบริษัทที่มีขนาดใหญ่ขึ้นของตนเองในตลาดได้ หากการวิเคราะห์เปลี่ยนไปจากแนวคิด 
ของ (100๓01: มาเป็นกรณีที่บริษัทที่รวมตัวกันแล้วสามารถทำให้ตนเองเป็นผู้นำตลาดได้ 
ภายหลังการรวมตัว (แนวคิดของบริษัทผู้นำตลาดของ 513(ะ1ง6แว6ญ) แล้วโอกาสทำกำไร 
ของบริษัทที่รวมตัวกันก็จะมีมากขึ้น 12 


การรวมตัวและผู้นำตลาด 


สมมติให้บริษัทที่รวมตัวกันสามารถกลายเป็นผู้นำในตลาดได้ให้มีจำนวน I 
บริษัท และที่เหลือเป็นผู้ตามจำนวน โ บริษัท ดังนั้นจำนวนบริษัททั้งหมดในตลาดเท่ากับ 
แโดย แ ะะ I + โ โดยบริษัท I จะเลือกการผลิตและกำหนดราคาก่อนเพื่อให้ตัวเองได้ 
กำไรสูงสุดก่อน ส่วนที่เหลือ โ บริษัท ก็จะเลือกการผลิตภายใต้ราคาดังกล่าว ทั้งนี้สมการ 
อุปสงค์แสดงในสมการ 15 คือ I 3 ะะ /\ - 80 และต้นทุนการผลิตของแต่ละบริษัทเท่ากับ 


ในการหาจุดดุลยภาพของตลาดที่มีผู้นำตลาดจะเริ่มจากการกำหนดปริมาณการ 
ผลิตของบริษัทผู้ตามแต่ละบริษัท (ฤป ในตลาดก่อน เพื่อหาปริมาณการผลิตของผู้นำหรือ 
บริษัทที่รวมตัวกัน (0 1 ) และปริมาณการผลิตของบริษัทผู้ตามอื่นๆ ที่เหลือที่ไม่ใช่ตนเอง 
(0เะน์ ซึ่งเป็นการหาย้อนกลับมายังปริมาณของผู้นำในตอนสุดท้าย โดยในขั้นต้นกำหนด 
สมการเชิงกลับของอุปสงค์ของบริษัทผู้ตามในตลาด ซึ่งเท่ากับ 

? - ษั - 8(0 4 0 : 4 )| .( 21 ) 


12 /\ .โ. □ลบ!’เาธIV (1990) “ธ6ก61 ำด่ลเ 0วกะ6ก!:!•ล!:เ0ก” /\ กา6ท่03แ &:0 ก 0 กา! 05 โ 6VI6VV 80:1, 231-7 
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ซึ่งทำให้สมการกำไรของบริษัทผู้ตาม เท่ากับ 


711 ะะ [/\ - 8(01 + 08-1 )]ฤ1 - 8ฤ12 - (ะฤ! .(22) 


จากเงื่อนไขของกำไรสูงสุดที่ 37ไ73(ๆ1 = 0 จะได้สมการ เธลเะปวก 1นก01:1๐ก ของปริมาณ 
การผลิตของบริษัทผู้ตามต่อปริมาณการผลิตของบริษัทผู้นำและบริษัทผู้ตามรายอื่นๆ ใน 
ตลาด คือ 


* - 


28 



(2?-7 
2 


.(23) 


สำหรับบริษัทผู้ตามรายอื่นๆ ทั้งหมดมีจำนวนเท่ากับจำนวนบริษัททั้งหมด แ 
บริษัท หักด้วยจำนวนบริษัทที่รวมตัวกันเป็นผู้นำตลาดจำนวน I และ บริษัทผู้ตามที่ ("ไป 
แล้วอีก 1 บริษัท ดังนั้น จำนวนกลุ่มของบริษัทผู้ตามเท่ากับ (แ - I - 1) บริษัท และ 
ปริมาณการผลิตเท่ากับ ฤ เหมือนกันทุกบริษัน เนื่องจากสมมติให้แต่ละบริษัทที่เป็นผู้ตาม 
มีขนาดและต้นทุนเท่ากัน ทำให้ผลผลิตรวมของกลุ่มผู้ตามที่เหลือทั้งหมด 

0: - - (แ-เ- - 1)ฤ..(24) 

แทนค่าสมการ 16 เข้าไปในสมการ 15 จะได้ 
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(\{ - 


0 

#(#- 1 + 1 ) 


ว 1 

(IV-1 +1) 


.(25) 


ซึ่งจะทำให้ปริมาณการผลิตรวมของกลุ่มผู้ตามทุกบริษัทรวมกัน (0ำ เท่ากับ 


(^ ^ (IV-V )( 11 


(IV-1) (4-0 


8(^-1+ 1 ) (#-1 + 1 )'' 


..(26) 


โดยวิธีการเดียวกันของการหาปริมาณการผลิตของปริมาณผลผลิตรวมของบริษัทผู้ตาม 
สามารถหาปริมาณการผลิตของบริษัทผู้นำทั้งหมดในตลาดได้ โดยกำหนดสมการส่วน 
เหลืออุปสงค์ของบริษัทผู้นำที่ ] ซึ่งขึ้นอยู่กับปริมาณผลผลิตของบริษัทอื่นๆ ทั้งหมด คือ 
0เะ และ ปริมาณการผลิตรวมของบริษัทผู้นำอื่นๆ ที่ไม่ใช่บริษัท ] (0 1ป ) ซึ่งได้แก่ 

? - [/ \ -8(0" + ๐^)]- ธชุ่.(27) 

แทนค่าสมการ 26 เข้าไปในสมการ 27 จะได้ 

15 = ^ - 6 [า฿^ำ 2 - ใ - . (28) 


เนื่องจากปริมารการผลิตรวมของกลุ่มบริษัทผู้นำทั้งหมดเท่ากับปริมาณการผลิตของ 
บริษัทผู้นำอื่นๆ ที่ไม่ใช่บริษัท ] และปริมาณการผลิตของบริษัทผู้นำ ] รวมกัน ซึ่ง คือ 
0 1 ® 0^ + ฤเ แทนค่าเข้าไปในสมการ 28 จะได้ 
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? - 


& + ^-1)0-อ(2 1 -) 8 

(14-1+1) (14-1 + 1) 


(29) 


จากสมการ 29 และต้นทุนต่อหน่วยคงที่ที่ 0 ดังนั้นสมการกำไรของบริษัทผู้นำที่ ] เท่ากับ 
&+( 14 - 8 ) 0 - 8 ( 1 ^ 8 2 

71) ^ -ำ-—-- - 0 ; — ———7—-7*7/ — .(30 

) ( 11-1 + 1 ) ฯ1 ( 14 - 8 + 1 )^] ฯ1 

ที่ 371/301; ะ 0 จะได้สมการ ค6301:1๐ก โนก (ะป๐ ท ของปริมาณการผลิตของบริษัทผู้นำ 
ตลาดรายที่ ] ต่อปริมาณการผลิตของบริษัทผู้นำรายอื่นๆ (□ 1 . 1 ) 




4-0 — 08-1 
28 2 


(31) 


และ-จากที่ผู้ , นำรายอื่นๆ มีต้นทุนเท่ากัน ดังนั้นบริษัทผู้นำทุกรายจึงมีปริมาณการผลิตที่ 
ดุลยภาพเท่ากัน และจากจำนวนผู้นำรายอื่นๆ นอกเหนือจากบริษัท ] แล้วจำนวน 1-1 
บริษัทผู้นำจะมีผลผลิตรวมกันเท่ากับ □ 1 . 1 ะะ (1-1)ฤ; ซึ่งเมื่อแทนค่าเข้าไปในสมการ 
ปริมาณผลผลิตของ ฤ; ข้างต้นก็จะได้ 

4-0 ( 7 .- 1 ) . 4-0 

ส/ ^ ทั้—---—^ส/ ะะะ -177-77 .(32) 

28 2 8(1+1) 


จากสมการ 32 เนื่องจากบริษัทผู้นำตลาดมีขนาดเท่ากันและมีจำนวน I บริษัท ดังนั้น 
ปริมาณการผลิตรวมของบริษัทผู้นำในตลาดทั้งหมดเท่ากับ 
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1 = 1(6-0) 
^ อ(1 + 1) 


(33) 


แทนค่าสมการ 33 เข้าไปในสมการ 25 และ 26 จะได้ผลผลิตของบริษัทผู้ตามที่ 1 และ 
ปริมาณการผลิตรวมของบริษัทผู้ตาม เท่ากับ 


ก^ ^ -.-.(34) 

11 8 ( 1 + 1 )(^- 1 + 1 ) . 


และ 


17 ะะ (^-1)(6-0) 

^ 8 ( 1 + 1)(^-1 + 1 ) 

ดังนั้น ปริมาณการผลิตรวมของตลาดทั้งหมด (0 1 ) เท่ากับ 


(35) 


0 X ะะ 0 บ 4 . 0 8 ^ ปV 1 - 1 ?)( 6 - 0 ) 
V —'^ V — 3(1+1)(^-1+1) 


(36) 


แทนค่าสมการที่ 28 เข้าไปในสมการราคาและหักต้นทุนต่อหน่วยออกจะได้กำไรต่อหน่วย 
เท่ากับ 


?-0 ^ 


6-0 

(1+1)(^-1+1) 


(37) 


จากสมการ 37 เมื่อคูณกับปริมาณการผลิตของบริษัทผู้นำแต่ละรายในสมการ (32) จะได้ 
กำไรของบริษัทผู้นำตลาด ดังนี้ 
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7 โ 1 = 


(^-‘ะ) 2 

8 (I +1) 2 (IV-1 + 1) 


.(38) 


และสมการ 37 คูณกับสมการ 36 จะได้กำไรของบริษัทผู้ตามแต่ละราย คือ 


/*(/.+ !) 2 (/V-/.+ I ) 2 

หากพิจารณาผลของกำไรบริษัทที่รวมตัวกันและกลายเป็นผู้นำในตลาดไต้ตามแนวคิดของ 
ร1;30^6๒61'3 แล้ว กำไรที่แสดงในสมการ (38) ควรจะมากกว่ากำไรของบริษัทในกรณีที่ 
ไม่มีการรวมตัวซึ่งปรากฎในสมการ 19 ซึ่งกำไรของบริษัทที่รวมตัวกันจะมากกว่าไม่มีการ 
รวมตัวกันเมื่อเงื่อนไขในสมการ 40 เป็นจริง 


(I.+ 1) 2 (1\'--I.+ 1) ^ (ผ + I) 2 .(40) 

สมการที่ 40 มีความเป็นได้สูงที่จะเป็นจริง สมมติในกรณี 3 บริษัท (1^=3) และหาก 2 
บริษัทรวมตัวกันและกลายเป็นผู้นำตลาดจำนวน 1 ราย(1=1)จะพบว่า 


(1+1) 2 (3-1+1) ^ (3+1) 2 

12 ^ 16 

เงื่อนไขนี้เป็นจริงในกรณีที่ค่า แ และ I มีค่าต่างๆ ซึ่งสรุปได้ว่าหากบริษัทที่รวมตัวกัน 
สามารถเป็นผู้นำในตลาดได้หลังจากรวมตัวกันแล้วทำให้เงื่อนไขของการโต้ตอบระหว่าง 
บริษัทในตลาดเปลี่ยนจากตลาดของ (1011๓01: มาเป็น 5130เง611ว6ญ แล้ว บริษัทที่รวมตัว 
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จะมีกำไรสูงมากขึ้นซึ่งแก้ปัญหา 71า6 /^61'561' ^ลโลป๐Xได้ และแน่นอนกำไรของผู้ตาม 
จะน้อยลงกว่ากรณีที่ไม่การรวมตัวกัน โดยสมการ 38 จะน้อยกว่า 34 13 

ประเด็นที่น่าสนใจต่อเนื่องจากข้างต้นก็คือ หากบางบริษัทรวมตัวกันแล้วและ 
สามารถทำกำไรได้มากขึ้นกว่าเดิมและบริษัทผู้ตามมีกำไรลดลง บริษัทผู้ตามเหล่านี้จะทำ 
อย่างไรต่อไป เพราะคงไม่ทำอะไรและปล่อยให้กำไรของตนเองลดลง ดังนั้น บริษัทที่เป็น 
ผู้ตามจึงพยายามที่จะรวมตัวกันมากขึ้น สมมติมีบริษัทรวมตัวกันเพิ่มอีกหนึ่งราย โดย 
บริษัทรายใหม่เพิ่มขึ้น 1 ราย และบริษัทที่รวมตัวรายใหม่และเป็นผู้นำหนึ่งรายในปัจจุบัน 
มีกำไรมากกว่ากำไรของบริษัทผู้ตาม 2 รายรวมกัน คือ 


71 ^ 


ำ ำ ^ 2๙ 7 = 

8(^ + 2) 2 (ผ-^ + 1) 8(^ + 1) 2 (ผ-^ + 1) 2 


ซึ่งสมการ 33 จะเป็นจริงก็ต่อเมื่อ 

(เ-+1) 2 (ผ--เ-+1) 2 ^ 2(^2) 2 (แ-1-1).(41) 


และหากพิจารณาจากสมการและแทนค่าโดยสุ่มแล้วจะพบว่าสมการดังกล่าวจะเป็นจริง 
เสมอ แสดงให้เห็นว่าบริษัทผู้ตามจะพยายามรวมตัวกันเพื่อให้ตนเองสามารถมีกำไร 
เพิ่มขึ้น หากมีการรวมตัวกันของบางบริษัทและเป็นผู้นำตลาด แทนที่จะปล่อยให้กำไรของ 
ตนเองลดลงไปเฉยๆ โดยไม 1 ทำอะไร 

ต้นทุนคงที่ลดลงเมื่อมีการรวมตัว 


13 การวิเคราะห์ตามวิธีการคำนวณของบริษัทที่เป็นผู้ตาม 
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ในโลกปัจจุบันที่การรวมตัวของธุรกิจในแนวนอนปรากฏให้เห็นอยู่บ่อยๆ ใน 
หลายๆ อุตสาหกรรมแสดงให้เห็นว่าสิ่งที่เกิดขึ้นจริงนั้นอาจจะไม่เหมือนกับกรณีที่สมมติ 
ให้บริษัทที่รวมตัวกันไม 1 มีความ ได้ เปรียบด้านใดปรากฏให้เห็น อาทิ ต้นทุนคงที่ลดลง หรือ 
การใช้ประโยชน์จากขนาดที่ขยายขึ้น ฯลฯ หากมีการกำหนดให้ต้นทุนคงทีและต้นทุนฅ 
แปรผันเปลี่ยนแปลงไปเมื่อมีการรวมตัวขึ้น บริษัทที่รวมตัวก็อาจจะมีกำไรมากขึ้น ซึ่ง 
แตกต่างจากที่พบในกรณีข้างต้น 

พิจารณาในกรณี 3 บริษัท สมมติให้สมการอุปสงค์ เท่ากับ 

0 ะะ 150 - ? หรือ ? = 150 - 0 .(42) 

โดย 0 ะะ ฤ 1 + ฤ 2 + ฤ3 

และต้นทุนของทั้งสามบริษัท คือ 


(ะ 1 ะะ 1+3001! ^2 = 1 + 30ฤ2 ^3 = 1 + 30ฤ3 . (43) 


หากไม่มีการรวมตัวกัน ทุกบริษัทก็จะแข่งขันกันในโครงสร้างของตลาดผู้ขายน้อยราย โดย 
ทุกบริษัทพยายามทำกำไรสูงสุดในเงื่อนไข 1\/เ(1เ ** IV!ค 1 ซึ่งสมการกำไรของทุกบริษัท 
เท่ากับ 


II 1 ะะ (150 - ฤ 1 - ฤ 2 - ฤ 3 )'ๆ! - 1 - 30ฤ! 


จาก 371! /3(าเ! จะได้ ฤ! 


60 - 0.5ๆ2 - 0.5ๆ3.(44) 
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จากสมการกำไรของบริษัทที่ 2 และ 3 

71 2 = (150 -๑ 1 -๑ 2 - ฤ 3 ) 1 สุ 2 - 1 - 30๑2 

71 3 = (150 -๑!- ๑ 2 - ฤ 3 )'ฤเ3 - 1 - 30๑3 

จะพบว่าปริมาณการผลิตที่กำไรสูงสุดที่มีลักษณะเป็น โ! ธลเะปวก โน กเ;ป ๐ ก 
สามารถเขียนได้ดังนี้ 


'ะเ 2 

- 

60 - 0.5๑ 1 - 0.5๑3 

(45) 

จ 3 

- 

60 - 0.5๑, - 0.5๑2 

(46) 


สมการ 44 - 46 สามารถหาค่าของปริมาณการผลิตของทั้ง 3 บริษัท คือ ฤ = ฤ2 = 'ะเ3 = 
30 ส่งผลทำให้ปริมาณการผลิตรวม (0) เท่ากับ 90 หน่วย และเมื่อแทนค่าเข้าไปใน 
สมการอุปสงค์ 27 ก็จะพบว่าราคาเท่ากับ 60 บาท และกำไรของแต่ละบริษัททั้งสาม 
เท่ากับ 


71; = โ.ฤ; -โ- 30. ฤ; 

ะะ (60X30) - โ - 30(30) 

- 900 - โ.(47) 

สมมติให้สองบริษัทมีการรวมตัวกัน โดยบริษัทที่สองและสาม เรียกบริษัท ๓ 
โดยการรวมตัวดังกล่าวทำให้ต้นทุนคงที่ของบริษัทที่รวมตัวกันสองบริษัทจะสูงกว่าบริษัท 
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เดียว (โ’) โดย โ’ ^ โ ผลของการรวมตัวดังกล่าวทำให้จำนวนบริษัททั้งหมดในตลาดเหลือ 
2 บริษัท คือ บริษัท 1 และ บริษัท ๓ ดังนั้น ตามวิธีการของ (1011๓01: กำไรของทั้งสอง 
บริษัท เท่ากับ 


71 1 = (150 - ฤ 1 - ฤ ๓ )ฤ 1 - I - 30ฤ! 

71 ฌ = (150 - ฤ 1 - ฤ ๓ )ฤ ๓ - โ - 30ฤ ๓ 

จาก 371 1 /30เ! และ จะสมการ โ! 63(ะป๐ก โน ท(ะ!!๐ก ของแต่ละบริษัท คือ 


สุ! ะะ 60 - 0.5ฤ ฒ .(48) 

ฤ ๓ = 60 - 0.501!.(49) 


จากสมการ 48 และ 49 พบว่า ฤ 1 ะะ ะะ 40 และ 0 ^ 80 ดังนั้น เมื่อแทนค่า 0 เข้า 
ไปในสมการอุปสงค์จะพบว่าราคาเท่ากับ 70 และเมื่อแทนค่าเข้าไปในสมการกำไรข้างต้น 
จะพบว่ากำไรของบริษัททั้งสองจะเท่ากันและของบริษัทที่รวมตัวจะเท่ากับ 

71 ฌ = [150 - (40) - 40].40 - โ - 30.(40) 

- 1600 - โ.(50) 
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ดังนั้น หากพิจารณาแรงจูงใจในการรวมตัวกันของบริษัทที่ 2 และ 3 นั้น จะ 
พบว่ากำไรของบริษัทรวมตัวกัน (บริษัท ๓) จะมากกว่ากำไรของบริษัท 2 และ 3 ก่อน 
รวมตัวกันก็ต่อเมื่อ 


1600 - 1’ ^ 2(900 - 1).(51) 

ซึ่งหมายถึง 1’ ^ 200 - 21 หรือ 1’ จะต้องมีค่าน้อยกว่า 21 อย่างน้อย 200 หรือ 
เพื่อให้สมการเป็นไปได้ นั่นหมายถึง หากว่าถ้า 1’ ะะ ล1 แล้ว 3 จะต้องมีค่าน้อยกว่า 2 
ซึ่งหมายถึงว่าเมื่อบริษัท 2 และ 3 รวมตัวกันแล้ว หากสามารถลดต้นทุนคงที่ลงได้ 14 มาก 
พอแล้วก็ทำให้มีแรงจูงใจทางด้านกำไรในการรวมตัวกัน 


ต้นทุนแปรผันลดลงเมื่อมีการรวมตัว 

ในกรณีการรวมตัวกันในแนวนอนของบริษัท 2 บริษัท คือบริษัท 2 และ 3 ทำ 
ให้บริษัทใหม่ที่รวมตัวกัน (บริษัท IV!) มีต้นทุนแปรผันลดลง ทั้งนี้อาจจะมาจากบริษัทใหม่ 
ที่รวมตัวกันสามารถใช้ทรัพยากรร่วมกัน ความชำนาญร่วมกัน และสายการผลิตหรือสาขา 
ที่มีอยู่ของกันและกันร่วมกัน ทำให้ต้นทุนแปรผันลดลงได้ สมมติให้ต้นทุนแปรผันของ 
บริษัทใหม่เท่ากับ (30-1ว)โดย เว ^ 0 ซึ่งแสดงให้เห็นถึงว่าต้นทุนผันแปรลดลงเท่ากับ เว 
(บริษัทก่อนรวมตัวเท่ากับ ต้นทุนแปรผัน เท่ากับ 30) และสมมติให้ไม 1 มีต้นทุนคงที่ ดังนั้น 
ในกรณีของตลาดผู้ขายน้อยรายของ (1๐11๓01 นั้น สมการกำไรของทั้งสองบริษัท คือ 


หมี = (150 -ฤ 1 - ฤ ๓ )ฤ 1 - 30ฤ! 


14 สอดคล้องข้อเท็จจริงทั่วไปเมื่อบริษัทสองบริษัทรวมตัวกันก็จะสามารถใซ้ประโยชน์จากทรัพย์สินหรือกิจกรรม 
บางอย่างร่วมกันได้ เช่น ฝ่ายการตลาด งานวิจัย การประชาสัมพันธ์ วัตถุดิบ หรือฝ่ายบัญชีเดียวกัน 
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71 ฌ ะะ (150 - ฤ 1 - ฤ ๓ )ฤ ๓ - (30 - เว)ฤ ๓ 

จากเงื่อนไขของกำไรสูงสุด ผลผลิตของทั้งสองที่จุดดุลยภาพในรูปของ 
ค6301:1๐ ก โนกเ; ป๐ ก เท่ากับ 


'ะ!! 

- 

60 - 0.5ฤ ฒ . 

.(52) 

9๓ 

- 

60 + 0.5:) - 0.501!. 

.(53) 


จากสมการ 30 และ 31 สามารถหาค่าผลผลิตทั้งสองบริษัทเท่ากับ 


'ะ!! 

40 - (1/3)๒. 

.(54) 

ฤ๓ 

40 + (2/3)๖ . 

.(55) 

ซึ่งจะทำให้ปริมาณผลผลิตรวม (0) เท่ากับ 80 

-1- (1/3)๒ และราคาเท่ากับ 70 

- (1/3)๒ 

ทำให้กำไรของบริษัทใหม่ที่รวมตัวกันจะมีกำไร 

เท่ากับ 


71๓ ะะ 

[1600 + (700/3)๒ + (4/9)๒ 2 ] 


หากเปรียบเทียบกับกำไรที่บริษัทแต่ละบริษัทได้รับเท่ากับ 900 ต่อบริษัทก่อนมีการ 
รวมตัวกันแล้ว ดังนั้น การที่บริษัทสองบริษัทรวมตัวกันในแนวนอนแล้วทำให้มีกำไร 
มากกว่าไม 1 รวมตัวกันนั้น คือ กรณีที่ 
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[1600 + (700/3)เว + (4/9)[ว 2 ] ^ 1800 


หรือ 


[(700/3)1) + (4/9)[ว 2 ] ^ 200.(56) 

จะเห็นได้ว่าสมการที่56โอกาสที่จะเป็นจริงได้มากนั้นก็ต่อเมื่อค่า เวจะต้องมีค่าเป็นบวก 
หรือมากกว่า 0 เท่านั้น แต่ต้องไม่มากกว่า 30 ซึ่งเป็นต้นทุนเดิมของบริษัทก่อนการรวมตัว 
ซึ่งแสดงให้เห็นว่าหากบริษัทรวมตัวกันและมีกำไรมากกว่าเดิมนั้นก็ต่อเมื่อสามารถลด 
ต้นทุนแปรผันลดลงได้ในระดับหนึ่ง 15 

จากสองกรณีข้างต้น สรุปได้ว่าบริษัทที่รวมตัวในแนวนอนนั้นจะสามารถทำ 
กำไรได้มากขึ้นก็ต่อเมื่อสามารถทำให้ต้นทุนคงที่หรือต้นทุนแปรผันลดลงมากพอเท่านั้น 
สำหรับผู้บริโภคนั้นจะได้สวัสดิการมากขึ้นหรือลดลงนั้นขึ้นอยู่กับราคาที่เปลี่ยนแปลงไป 
เพราะว่าการลดลงของต้นทุนอาจจช่วยลดความไม่มีประสิทธิภาพของการผลิตไป แต่ก็ลด 
ระดับการแช่งขันในตลาดลง อย่างไรก็ตาม บริษัทที่ไม่รวมตัวในตลาดสามารถหา 
ผลประโยชน์ได้มากขึ้น เนื่องจากจำนวนผู้ขายในตลาดลดลง 16 


การรวมตัวแนวนอนกรณีที่สินค้าแตกต่างกัน 

การวิเคราะห์กรณีการรวมตัวในแนวนอนที่ผู้ผลิตผลิตสินค้าที่มีความแตกต่าง 
กัน (อ]กั6เ'6ทป31:10ท) แต่สามารถทดแทนกันได้ ซึ่งมักจะปรากฎในเห็นในธุรกิจปัจจุบัน 

15 ผู้อ่านสามารถคำนวณหาค่า เว ได้จากการแยกสมการประกอบ 

16 56176(1, ว ลกอ 0.5. 5 เาล เว แ' (ว (1990), “แ 0ท่20 ก!:ลI เหธโรูธโร: /\ก บ [(แฉก 1บกา /\ก 3 ( 7515 ”, &เ 1า6๐ ก 
เะ03ก0กๆเ05 /?ธฟ6ท/ 80: 107-26 
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มาก เนื่องจากผู้ผลิตพยายามสร้างความแตกต่างให้กับสินค้าตนเองโดยกลยุทธ์การตลาด 
ต่างๆ ไม 1 ว่าการออกแบบ การโฆษณา หรือกลยุทธ์ทางการตลาดอื่นๆ ที่เป็นการลด 
ความสามารถในการทดแทนของสินค้าอื่นๆ ที่มีต่อสินค้าของตนเองลงไดในความรู้สึกของ 
ผู้บริโภค ในการวิเคราะห์ในส่วนนี้จะวิเคราะห์ถึงผลกระทบและแรงจูงใจในการรวมตัว 
ของธุรกิจในอุตสาหกรรมเดียวกันที่สินค้ามีความแตกต่างกัน โดยจะใช้แนวคิดขอบเขต 
ตลาดของ แ0*6พก5 (1929) เป็นแม่แบบ 17 และแม่แบบนี้ได้รับการพัฒนาอย่างมากใน 
เวลาต่อมาโดย 5(ะเาทกล๒กร66 (1978) 18 และ รลเ.๐เว (1979) 19 โดยในแนวคิดนี้ บริษัท 
ต่างๆ แข่งขันกันขายสินค้าที่แตกต่างกันแต่ทดแทนกันไดให้กับลูกค้าโดยแข่งขันกันด้าน 
ราคา สินค้าแต่ละประเภทจะมีอาณาบริเวณตลาดของตนเอง แต่หากตั้งราคาสูงมากขึ้น 
โอกาสที่ตลาดลดลงก็มีมากขึ้น และการรวมกันของบริษัทสองบริษัทขึ้นไปอาจทำให้เพิ่ม 
กำไรในตลาดประเภทนี้ ซึ่งมาจากสองแหล่งคือ หนึ่ง ประโยชน์จากการผลิตหรือที่ตั้ง 
เพราะหากสองประเภทสินค้ารวมอยู่ภายใต้การจัดการเดียวกันระบบการผลิตสินค้าหนึ่ง 
สามารถปรับให้สามารถผลิตได้ทั้งสองสินค้าหรือสาขาที่ตั้งของสินค้าหนึ่งสามารถดูแล 
ลูกค้าให้กับอีกสินค้าหนึ่งได้ ใช้ประโยชน์จากบริการที่อีกบริษัทหนึ่งมีอยู่แล้วทำให้ 
ประหยัดและลดต้นทุนได้ หรือสอง การรวมธุรกิจกันของสองบริษัทช่วยลดต้นทุนภาย 
นอกจากราคาของสินค้าประเภทหนึ่งกระทบต่อตลาดของอีกสินค้าหนึ่ง การรวมกันของ 
สองธุรกิจให้สามารถใช้กลยุทธ์ด้านราคาร่วมกันทั้งสองประเภทสินค้าเพื่อให้ได้กำไรใน 
ฐานะบริษัทร่วมสูงสุด 


17 แ เ-เ016เ.11ก3, 1929 “รเลเวเแ^ เก 001าาเว61เ1เ0ก” &:๐ก๐กา/บ ^0น1ก ฉ/ 39 ปลกบล!')/): 31-47 

18 โ?. 5(ะเากา ลเ6566, 1978, “&า{เ'V ถธโธกธก06 เก {เา6 โ!6 ลส 7"10-8ล1: &โ63เง35[ 66โ6ล1 เกสบร{โV” 

7๐มกก๗ 0 /^ 0110 กา/บ 5 9 (/\บเบกาก): 305-27 

19 5.0. 5ลเ0|ว, 1979, 0ก0เว0เ.เ51เ6 (าอกาเวธซซอก พเ {เา 0บ15ฬ6 600ส5” 6ธ11 7๐นกก ป็( ๐7 6x^0/71/05 

10 (รเวก่เาฐ): 141-56 
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การวิเคราะห์ครั้งนี้ปรับจากแนวคิดของ แ๐1;6พก5 ที่สมมติให้บริษัทกระจาย 
อยู่บนถนนเส้นตรงสายหนึ่ง และลูกค้าอาศัยอยู่บนถนนสายนี้เช่นกัน และลูกค้าจะเลือก 
ซื้อสินค้าบริษัทใดนั้นจะพิจารณาจากราคาที่แท้จริงที่ต้องจ่ายซึ่งเท่ากับราคาสินค้าและค่า 
เดินทางจากที่ผู้บริโภคอาศัยไปยังที่ตั้งบริษัท โดยค่าใช้จ่ายในการเดินทางจะเท่ากับต้นทุน 
การเดินทางต่อหนึ่งหน่วยระยะทางคูณด้วยระยะทางระหว่างที่ตั้งของบริษัทและที่อยู่ของ 
ผู้บริโภคคนนั้นๆ ดังนั้น ผู้บริโภคจะเลือกซื้อสินค้าจากบริษัทที่ต้นทุนตํ่าสุด ซึ่งแนวคิด 
บริษัทจะสามารถสร้างอาณาบริเวณตลาดของตนเองได้ เพราะผู้บริโภคที่อยู่ในเขตนี้จะมี 
ต้นทุนตํ่าสุดในการซื้อสินค้าจากบริษัทตนเองเมื่อเทียบกับบริษัทอื่นๆ ที่ตั้งอยู่ใกล้เคียง 
ที่สุด และผู้บริโภคคนสุดท้ายที่อยู่ปลายสุดท้ายของอาณาบริเวณตลาดของบริษัทหนึ่งๆ 
คือ ผู้บริโภคที่มีต้นทุนเท่ากันระหว่างการซื้อสินค้าบริษัทสองบริษัทที่อยู่ข้างเคียงกัน 
อย่างไรวิธีการดังกล่าวที่สมมติให้ถนนเป็นเส้นตรง ปัญหาที่เกิดขึ้นก็คือ บริษัทที่อยู่ต้น 
ถนนและท้ายถนนจะได้ลูกค้าเพียงครึ่งเดียว ดังนั้น เพื่อหลีกเลี่ยงปัญหาดังกล่าว ใน 
การศึกษาครั้งนี้จะสมมติให้ที่ตั้งของลูกค้ากระจายตัวเป็นวงกลมเหมือนนาฬิกาเพื่อกำจัด 
การมีต้นและปลายของถนน ทำให้การกระจายตัวของลูกค้าหรือบริษัทสามารถเข้าถึง 
ลูกค้า 


ในการวิเคราะห์ครั้งนี้สมมติให้บริษัทจำนวน 5 บริษัทตั้งกระจายอยู่เป็นวงกลม 
และมีผู้บริโภคกระจายตัวตามวงกลมดังกล่าว และตั้งราคาขาย ณ ที่ตั้งตนเองเท่ากับ ๓ 
ส่วนราคาที่แท้จริงที่ผู้บริโภคต้องจ่าย คือ ราคาสินค้า ๓ และค่าเดินทางอีก ร* โดย 5 คือ 
ต้นทุนต่อหน่วยระยะทาง และ 1: คือระยะทางระหว่างที่ผู้บริโภคต้องเดินทางจากที่ตนเอง 
อาศัยมายังที่ตั้งบริษัทและเดินทางกลับ 20 จากภาพที่ 4 ผู้ผลิตสินค้า 5 บริษัทกระจายตัว 

20 กรณีนี้อาจนำมาวิเคราะห์รสนิยมของผู้บริโภค ผู้บริโภคจะมีต้นทุนด้านความพอใจน้อยที่สุดหากชื้อสินค้าที่เป็น 
สินค้าที่ตนเองชอบมากที่สุด (เอ 63เ กเ-ถอบบI) ชึ่งก็คือจุดที่ตั้งของบริษัทในกรณีนี้ แต่หากไม่สามารถชื้อสินค้าที่ 
ตนเองชอบมากที่สุดความไม่พอใจหรือต้นทุนต่อความรู้สึกก็จะมากขึ้นตามลำดับหากสินค้าที่หาได้มีความแตกต่าง 
จากสินค้าที่ตนเองชอบมากที่สุด 
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ตั้งอยู่เป็นวงกลม สมมติให้ต้นทุนหน่วยสุดท้ายเท่ากับ 0 ดังนั้น กำไรที่บริษัทได้รับเท่ากับ 
ราคาที่บริษัทตั้งขาย ณ ที่ตั้ง คือ ๓ ส่วนผู้บริโภคจะเลือกชื้อสินค้าจากบริษัทที่ตนเองจะ 
จ่ายในต้นทุนตํ่าสุด ซึ่งต้นทุนประกอบด้วยราคาซื้อที่ ๓ และต้นทุนการเดินทางไปกลับ 
ของผู้บริโภคจากที่อยู่อาศัยมาที่ตั้งบริษัทและเดินทางกลับ ราคาที่แต่ละบริษัทขาย ณ 
ที่ตั้งบริษัทตนเอง คือ ๓ 1 , ๓ 2 , ๓ 31 ๓ 4 และ ๓ 5 ตามลำดับ ซึ่งทำให้อาณาบริเวณตลาด 
ของแต่ละบริษัทเท่ากับ บริษัทที่ 1 คือระหว่าง โ• 15 ถึง โ• 12 บริษัทที่ 2 คือ ระหว่าง โ• 12 ถึง 
โ 23 บริษัทที่ 3 คือระหว่าง โ 23 ถึง โ 34 บริษัทที่ 4 คือ ระหว่าง โ 34 ถึง โ 45 อาณาบริเวณ 
ตลาดของบริษัทที่ 5 คือ ระหว่าง โ 45 ถึง โ• 15 ซึ่งผู้บริโภคที่ตั้งอยู่ ณ จุดขอบอาณาบริเวณ 
ตลาดของแต่ละบริษัทคือผู้บริโภคที่มีต้นทุนเท่ากันในการชื้อสินค้าจากสองบริษัทที่มี 
อาณาบริเวณตลาดติดกัน 



ภาพที่ 4 ความแตกต่างผลิตภัณฑ์และไม่มีการตั้งราคาหลายระดับ 

การหาดุลยภาพในตลาดของระดับราคา (๓*) สามารถหาได้ด้วยพิจารณาจาก 
การตัดสินใจของบริษัทใดบริษัทหนึ่งก็ได้ เนื่องจากสมมติให้ทุกบริษัทใน 5 บริษัทนี้มี 
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ต้นทุนเท่ากัน ดังนั้นที่ดุลยภาพราคาและกำไรของทุกบริษัทจะเท่ากันในตลาดแบบ 
86ห:โฮกป โดยตัวอย่างนี้พิจารณาในบริษัทที่ 1 จะได้ 


ดังนั้น 


ท! 1 + IV 12 = ท! 1 + I 0 - V 12 ) 


๓ 2 “ ๓ ! I* 

7 " 12 — 21 10 

อุปสงค์จากผู้บริโภคด้านขวาของบริษัท 1 คือ แโ 15 

๓ 5 -๓ 1 I 

7 ' 51 — 21 10 

กำไรของบริษัทที่ 1 เท่ากับ 


.(57) 


(58) 


*1 = /V๓ 1 (โ 51 + โ 12 ) = ๓ 1 (^^+ ^+ ^) - ^ (59) 

สมการกำไรของทุกบริษัทจะเหมือนกัน คือ 

712 = ผท! 2 (ท 12 +ท 23 ) = ผท !2 ( ๓1 2 ~ ๓2 + ๓3 ~ ๓2 + 0 - / 7 .(60) 

ฬ3 = #๓ 3 (โ; 23 + โ 34 ) = (V๓ 3 (^^ + !!! ร้^ + 5 ) - 17 .(61) 

า1 4 = # ท! 4 (โ34 + ^4ร) = (V๓ 4 ( ๓3 ~ ๓4 + ๓5 ~ ๓4 + ^- กั . (62) 

าโ 5 = ./V๓ 5 (โ 45 + โ 51 ) = /V๓ 5 ( ๓4 2 ~ ๓5 + 7,71 ~ ๓5 + 5 )-^ .(63) 
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- เศรษฐศาสตร์การร:)ม๓ทางธุรกิจ - 


จากสมการ (59) - (62) การคำนวณหาราคาและกำไรที่จุดดุลยภาพ หาได้โดยคำนวณ 
371/3กก; ^ 0 และจาก 5 สมการและ 5 ตัวแปรที่ไม , เก็จ ะพบระดับราคาที่ดุลยภาพเท่ากับ 

ฑ!^ ^ — และกำไรเท่ากับ รโ} ^ — — / 7 .(64) 

กำหนดให้ โ คือ ต้นทุนคงที่ 

จากผลการคำนวณพบว่าราคา (๓*) ของทุกบริษัทจะเท่ากัน เนื่องจากสมมติให้ 
ทุกบริษัทมีต้นทุนคงที่และต้นทุนแปรผันเท่ากัน ซึ่งในกรณีนี้สมมติให้เท่ากับ 0 และจาก 
ราคาที่เท่ากัน ต้นทุนที่เท่ากัน ทำให้กำไรของทั้ง 5 บริษัทเท่ากันตามสมการ (64) รวมทั้ง 
ทุกบริษัทอยู่ในตลาดสินค้าเดียวกันและต้นทุนสำหรับผู้บริโภคอยู่ที่ค่าใช้จ่ายในการ 
เดินทาง ซึ่งขึ้นอยู่กับระยะทางระหว่างที่พำนักกับที่ตั้งของผู้ผลิต ดังนั้นในกรณีที่ทุกบริษัท 
มีราคาขายเท่ากัน ต้นทุนเท่ากัน แสดงให้เห็นว่าทุกบริษัทจะต้องมีอาณาบริเวณตลาดของ 
เท่ากันทุกบริษัท ตามที่ปรากฏในภาพ 5 
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- 1ศ5ษธศาสตร์การรวม๓ทาง55กิ0 - 


ว้าสา 




โ15 บริษัท 1 โ12 บริษ11 2 โ25 บริษัท 3 โ34 บริษ11 4 โ45 บริษ11 5 


ภาพที่ 5 ดฺลยภาพราคาในกรณีที่บริษัทที่ 2 และ 3 รวมตัวกัน 


กรณีที่บริษัทในตลาดรวมตัวกันในกรณีสินค้าต่างกัน 

สมมติให้บริษัทสองบริษัทตัดสินใจรวมตัวกัน ซึ่งที่ตั้งของสองบริษัทต้องมีอาณา 
บริเวณตลาดติดกัน ซึ่งก็เป็นข้อสมมติที่มีเหตุผลเพราะบริษัทที่ไม่มีอาณาบริเวณตลาด 
ติดกันก็จะไม่มีการแข่งขันระหว่างกันอยู่แล้ว ดังนั้นจึงไม่มีแรงจูงใจในการรวมตัวเหมือน 
บริษัทที่ตั้งใกล้กัน เพราะการรวมตัวกันจะช่วยให้บริษัททั้งสองสามารถกำจัดการแข่งขัน 
ด้านราคาของทั้งสองได้ นอกจากนี้ การศึกษาครั้งนี้ยังสมมติให้บริษัททั้งสองภายหลัง 
รวมตัวกันแล้วจะไม 1 มีการโยกย้ายที่ตั้งหรือจำนวนผลิตภัณฑ์ที่ตนเองผลิตในปัจจุบัน และ 
เมื่อรวมตัวกันเป็นบริษัทเดียวกันแล้ว จำนวนบริษัทในตลาดลดลง และบริษัทที่รวมตัวจะ 
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- เศรษฐศาสตร์การร:)ม๓ทางธุรกิจ - 


พิจารณาเลือกการตั้งราคาเพื่อกำไรร่วม 0๐1ก!: โ 3 ก๐ค!:) ของบริษัทร่วม 21 ส่วนบริษัทอื่นๆ 
ก็พิจารณาหาราคาของตนเองเพื่อกำไรสูงสุดเช่นกัน 

จากสมการ 52 - 56 การหาราคาของแต่ละบริษัทเพื่อให้ได้กำไรสูงสุด สามารถ 
ทำได้โดยให้ 371; /3๓; = 0 ซึ่งได้ดังนี้ 


ย้ฬ! 

5๓ 1 


ผ / ๓ 5 + ๓ 1 ^ 2๓1 /ภุ, 

\ 2!: 15 ) 


= 0 


5712 + 713 
ย้ฑา 2 

ย้7โ2 + 7โ3 

9 ๓ 3 


.. /๓ 1 + ๓3 2๓9 I\ 
/V ' --7^ + ทั้ 

\ 21 15 ) 

/ ™2 + ^4 - 2๓3 
\ 2!: 15 ) 


+ 


+ 




= 0 

= 0 


5าโ4 
5๓4 

^5 
ย้ฑา 5 


^ / ๓ 3 + ๓ 5 - 2๓4 กั\ 
V 21 I 5) 

ผ / ๓ 4 + ๓! - 2๓5 กั\ 
\ 2!: เ 5) 


= 0 


= 0 


จากสมการทั้ง 5 ข้างต้นจะสามารถหาราคาและกำไรที่ดุลยภาพได้ ดังนี้ 


๓2 = 


* 1977, 

๓ 3 “ 1 ำ- 
25 60 


77 2 * = 773 = 


4(19) 2 77, 2 
7,200 


.(65) 


21 บริษัทร่วม คือ บริษัทที่ถูกจัดตั้งขึ้นใหม่โดยบริษัทเดิมอย่างน้อยสองบริษัทในตลาดร่วมกันลงทุนตั้งขึ้นมา 
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- 1ศ5ษธศาสตร์การรวม๓ทาง55กิ0 - 


ณ1 = ทา.I = 


1411 

60 


7โไ — 1โ/ใ — 


4(14) 2 แ 2 
3,600 


.( 66 ) 


ทา 


* 

5 


13 II 
60 



4(13) 2 11 2 - 
3,600 


.(67) 


จากผลการคำนวณจะเห็นได้ว่าเมื่อบริษัทที่ 2 และ 3 รวมตัวกันเป็นบริษัทร่วม 
เดียวกันก็สามารถทำให้ขจัดการแข่งขันออกไปจากบริเวณที่ตนเองทั้งสองครองอยู่ ทำให้ 
สามารถเพิ่มราคา ณ ที่ตั้งโรงงานได้ ซึ่งจะเห็นได้จากราคา ณ ที่ตั้งของบริษัท 2 และ 3 
ในสมการ 65 ซึ่งเป็นราคาที่บริษัทร่วมของสองบริษัทจะสูงเพิ่มขึ้นกว่าราคา ณ ที่ตั้งใน 
กรณีที่ทั้งสองบริษัทไม่มีการรวมตัวกัน (สมการ 64) โดย 1911760 ^ 1175ใน 
ขณะเดียวกันอาณาบริเวณตลาดจะลดลง เนื่องจากราคาที่สูงขึ้นทำให้สูญเสียลูกค้าบาง 
รายให้กับบริษัทใกล้เคียงที่มีราคา ณ ที่ตั้งตํ่ากว่า แต่ราคาเพิ่มไม่สูงขึ้นมากจนเกินไป 
เพราะจะทำให้เสียลูกค้าให้กับบริษัทใกล้เคียงไปจนไม 1 คุ้มกับราคาที่เพิ่มขึ้น ส่วนกำไรของ 
บริษัทร่วมจะมากกว่ากำไรก่อนรวมกันก็เมื่อ 


71 


* 

2 



4(19) 2 11 2 

7,200 


'-'.“ 


โดยค่า 


71 


* 

2 



(19) 2 !/ 2 - 
72(25) 



.(69) 


และ 19 มีค่ามากกว่า 72 ดังนั้นสมการ 69 เป็นจริง ซึ่งแสดงให้เห็นว่าบริษัทที่รวมตัวกัน 
จะมีกำไรมากขึ้นกว่ากรณีไม 1 รวมตัวกัน สำหรับผู้บริโภคจะมีสวัสดิการลดลงทั้งนี้เนื่องจาก 
ทุกบริษัทในตลาดมีการเพิ่มราคาสินค้าสูงขึ้น ทั้งนี้เนื่องจากจำนวนบริษัทที่น้อยลง รวมทั้ง 
การแข่งขันที่ลดลงด้วย อย่างไรก็ตาม หากบริษัทที่รวมตัวสามารถใช้ประโยชน์จากการ 
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- 1ศ5ษธศาสตร์กา55จม๓ทางธุรกิจ - 


ประหยัดต่อประเภท (เะ๓ก๐๓!65 ๐ป 5(ะ๐เว6) ทั้งจากความรู้ เทคโนโลยี ส่วนการตลาด 
การบัญชี หรือวัตถุดิบบางส่วน อาจจะสามารถประหยัดต้นทุนการผลิตได้ โดยเฉพาะ 
ต้นทุนคงที่ต่างๆ อันจะช่วยให้บริษัทสามารถลดราคาลงมา ซึ่งจะทำให้ผู้บริโภคมี 
สวัสดิการที่ดีขึ้น 



ภาพที่ 5 ดุลยภาพราคาในกรณีที่บริษัทที่ 2 และ 3 รวมตัวกัน 


การรวมตัวในแนวนอนและการตั้งราคาหลายระดับ 

สำหรับการวิเคราะห์ดุลยภาพของบริษัทที่ผลิตสินค้าที่แตกต่างกันในข้างต้น 
แสดงให้เห็นว่าแต่ละบริษัทมีอำนาจการผูกขาดของตนเองในระดับหนึ่ง โดยเฉพาะใน 
อาณาบริเวณตลาดของตนเอง การที่บริษัทขึ้นราคาสินค้าสูงกว่าคู่แข่งอื่นๆ แล้วยัง 
สามารถขายสินค้าได้ แสดงว่ามีอำนาจการผูกขาดในสินค้าตนเอง ดังนั้น หากบริษัทใช้ 
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- 1ศ5ษธศาสตร์การรวม๓ทาง55กิ0 - 


อำนาจการผูกขาดนี้มากกว่าที่ผ่านมาโดยการใช้กลยุทธ์ราคาหลายระดับ (?|า06 
อเรดาเากเกสป0ท) น่าจะทำให้บริษัทที่รวมตัวกันสามารถสร้างกำไรได้มากกว่ากรณีที่ 
รวมตัวกันและไม่มีการตั้งราคาหลายระดับ 

ในการวิเคราะห์ครั้งนี้ใฃ้ประโยชน์จากวิธีการในส่วนก่อนหน้านี้ โดยกำหนดให้มี 
บริษัท 5 บริษัท กระจายตัวบนถนนผลิตสินค้าที่ต่างกัน แต่สามารถทดแทนกันได้ ราคาที่ 
ผู้ซื้อสินค้าได้ถูกที่สุดคือ ณ ที่ตั้งของแต่ละบริษัทเอง หากอยู่ไกลออกไปจากที่ตั้งบริษัท 
ต้นทุนสินค้าก็จะสูงขึ้นตามลำดับ โดยลูกค้าที่อยู่ห่างออกจากจุดที่ตั้งบริษัทจะมีต้นทุนของ 
สินค้าเพิ่มขึ้นเท่ากับ I ระยะทางที่ห่างออก’ไปคูณด้วยต้นทุนต่อหน่วยระยะทาง คือ 5 
ดังนั้น หากบริษัทหนึ่ง เช่น บริษัท I สามารถบริการลูกค้า ณ จุดหนึ่งในต้นทุนที่ตํ่าที่สุด 
เท่ากับ ร* แล้ว แต่บริษัท ] สามารถบริการลูกค้าคนที่อยู่ลัดไปในราคาตํ่าสุดเท่ากับ 51+6 
ซึ่ง 6 แสดงถึงระยะที่ห่างออกไปของลูกค้าคนนี้จากลูกค้าอีกคนเท่าใด โดยวิธีการเดียวกัน 
นี้ ทุกบริษัทจะสร้างอาณาบริเวณตลาดของตนเองขึ้นมาได้ จากภาพที่ 5 แสดงให้เห็น 
อาณาบริเวณตลาดของแต่ละบริษัท อาทิ อาณาบริเวณตลาดของบริษัท 1 คือ หว่างพื้นที่ 
X 15 ถึง X 12 ฯลฯ ซึ่งในพื้นที่นี้ก็คืออำนาจการผูกขาดของบริษัทที่ 1 ซึ่งกำไรของบริษัทก็คือ 
พื้นที่แลเงาเหนือพื้นที่นั้น ซึ่งในกรณีนี้เป็นกรณีที่บริษัททุกบริษัทตั้งราคาสินค้าเดียวกัน 
และไม่การรวมตัวกัน 
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- เกรษธศาสตร์การรวมต้วทางธุรกิจ - 


ว่า ค! 



I* 15 1*12 ("23 1*34 1)รษ้11 4 

บว่ษัท 1 บ่ว่ษ้ท 2 บรืษ้'II 3 บริษั'II 5 


ภาพที่ 6 ดุลยภาพราคาในกรณีที่มีการใช้กลยุทธราคาหลายระดับ 

หากบริษัทที่ 2 และ 3 รวมตัวกันทางธุรกิจจะทำให้อาณาบริเวณตลาดของ 
บริษัทที่รวมตัวกันเป็นพื้นที่ระหว่าง โ• 12 ถึง โ 3 4 หาก'บริษัทรวมไม่มีการเปลี่ยนแปลง 
กลยุทธ่ใดๆ ราคาสินค้าและปริมาณขายเท่าเดิม ผลก็คือกำไรรวมของบริษัทใหม่ที่รวมตัว 
กันก็เท่ากับพื้นที่แลเงาของสองบรัษัทรวมกัน หากบริษัทใหม่ที่รวมตัวกันใช้กลยุทธ์การตั้ง 
ราคาแบบหลายระดับ ในระดับแรก (ค!'รา: อ6ฐโ66 อ!ร(ะ!'!กกเกลป๐ก) เพื่อใช้ 

ประโยชน์จากอำนาจการผูกขาดของตนเองในอาณาบริเวณตลาดของตนเองอย่างเต็มที่ 
แล้ว ก็จะสามารถเพิ่มกำไรให้กับบริษัทที่รวมตัวกันเพิ่มขึ้นไปอีกเท่ากับพื้นที่ 3เว๗ ตาม 
ภาพที่ 6 โดยที่กำไรและราคาของบริษัทอื่นๆ ไม 1 ได้รับผลกระทบแต่ประการใด ดังนั้น โดย 
สรุปแล้วการที่บริษัทรวมตัวกันและสามารถใช้กลยุทธ์การตั้งราคาหลายระดับได้จะไม่มี 
ปัญหา บ่ห6 อ3โ3ป๐X |^61'ฐ61' ขึ้นมา บริษัทมีแรงจูงใจที่จะรวมตัวกันในกิจกรรมนี้ แต่ 
ไม่ใช่ความปรารถนาของผู้ดูแลนโยบายและผู้บริโภค เพราะส่วนเกินของผู้บริโภคจะลดลง 
เพราะถูกย้ายมาให้กับผู้ผลิตมากขึ้น 
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- เศรษธศาสตร์การรวม๓ทางธุรกิจ - 


การรวมถัวถ่างประเภทธุรกิจ 


นิยาม 


การรวมตัวของธุรกิจที่ต่างกัน หมายถึง การที่บริษัทหนึ่งที่ทำธุรกิจประเภทหนึ่ง 
รวมตัวทางธุรกิจกับบริษัทหนึ่งในธุรกิจที่ต่างกัน โดยทั้งสองธุรกิจนี้ไม 1 มีความเกื้อกูลกัน 
เช่น บริษัทผลิตรถยนต์ไปรวมตัวกับบริษัทที่ทำด้านอาหาร หรือ บริษัทเหล็กรวมตัวกับ 
บริษัทท่องเที่ยว ฯลฯ ซึ่งการรวมตัวประเภทนี้ ธุรกิจเดิมจะไม่สามารถใช้ประโยชน์อะไร 
ได้จากบริษัทใหม่ที่เช้าไปรวมได้เลย เรียกว่า ?นโ6 (ะวกฐเ๐๓6โ316 เช่'เ6โรู6โ แต่หากการ 
รวมตัวแบบ 1^1X6ป (1๐กฐ1๐๓6โ316 1\กิ6โฐ6โ จะเป็นการรวมตัว ที่ บริษัทสองบริษัทขึ้นไป 
รวมตัวกันโดยทั้งคู่ทำธุรกิจต่างกัน แต่สามารถใช้ประโยชน์จากสิ่งหรือทรัพยากรที่อีกฝ่าย 
หนึ่งมี อาทิ การรวมตัวระหว่างธนาคารกับบริษัทสื่อสารที่ให้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ ทำ 
ให้ธนาคารสามารถเข้าถึงแหล่งข้อมูลชองลูกค้ากว้างขึ้นกว่าเดิม หรือบริษัทให้บริการ 
โทรศัพท์เคลื่อนที่สามารถทราบข้อมูลทางการเงินลูกค้าได้มากขึ้น การรวมตัวแบบนี้ 
ส่วนมากจะพบในกรณีที่สองบริษัทที่ทำธุรกิจต่างกันออกไปรวมตัวกันทำธุรกิจใหม่ที่ 
แตกต่างจากธุรกิจเดิมของตนเอง หรือบริษัทเดิมตั้งบริษัทใหม่ที่เป็นบริษัทในเครือเพื่อทำ 
ธุรกิจใหม่ที่ไม่มีความเกี่ยวเนื่องกันกับธุรกิจเดิม เช่น บริษัทธุรกิจทางการเกษตรและ 
ส่งออกสินค้าเกษตรและอาหาร ตั้งบริษัทใหม่เพื่อทำธุรกิจทางด้านการสื่อสาร เป็นต้น 22 


22 บริษัทข้ามชาติขนาดใหญ่ อาทิ 31ฬ ๐0โเว0โ3ธ0ก มีสัดส่วนของธุรกิจอื่นๆ ที่ไมใช่กาวหรือเทปกาว ซึ่งเป็น 
ความชำนาญหลักขององค์กร โดยเริ่มหันไปให้ความสำคัญด้าน โรงพยาบาลและสถานสุขภาพต่างๆ รวมทั้ง 
อุตสาหกรรมเหล็ก ๆลๆ 
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ประโยชน์ 


กระแสความนิยมของการรวมตัวของธุรกิจที่ต่างกันนี้ มีมากในช่วงทศวรรษ 
1960 ในสหรัฐอเมริกาที่มีการรวมตัวกันหรือการเข้าไปควบคุมกิจการของอีกบริษัทหนึ่ง 
ของธุรกิจจำนวนมากและเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่องทุกปี จนบริษัทสหรัฐอเมริกาเริ่มมีแต่ 
บริษัทขนาดใหญ่และมีการทำธุรกิจในระดับนานาชาติมากขึ้น การที่ธุรกิจต่างธุรกิจหัน 
ร่วมมือกันหรือรวมตัวกันในการบริหารธุรกิจนั้น มีแรงจูงใจและประโยชน์พอจะสรุปได้ 
ดังนี้ 


1. เป็นการกระจายความเสี่ยงในการดำเนินธุรกิจ เพราะหากบริษัทลงทุน 
ทั้งหมดของตนเองในธุรกิจใดธุรกิจหนึ่งอย่างเดียว หากธุรกิจนั้นเกิดประสบปัญหาขึ้นมาก็ 
จะส่งผลต่อกระทบต่อความมั่นคงและความอยู่รอดของบริษัท แต่ถ้าหากบริษัทกระจาย 
การลงทุนของตนเองไปหลายๆ ธุรกิจที่ไม่มีความเกี่ยวพันกัน หากธุรกิจใดธุรกิจหนึ่ง 
ประสบปัญหา แต่อีกธุรกิจหนึ่งยังสามารถดำเนินการต่อไปได้ บริษัทก็ยังสามารถที่จะคง 
อยู่ต่อไปได้ กลยุทธ์การรวมตัวเพื่อการกระจายความเสี่ยงจากการลงทุนควรจะเลือกธุรกิจ 
ที่ไม่มีความเกี่ยวพันหรือต่อเนื่องกันในตลาด 23 

2. เป็นเครื่องมือในการวางกลยุทธ์ทางธุรกิจเพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการ 
แช่งขัน เช่น ธุรกิจที่เข้าไปรวมตัวสามารถสนับสนุนทางธุรกิจของอีกธุรกิจหนึ่งในทางอ้อม 
อาทิ การสร้างชื่อเสียงให้กับธุรกิจหลักของตนเอง หรือใช้ธุรกิจหลักเป็นตัวสนับสนุนธุรกิจ 
ที่เข้าไปรวม ตัวอย่างที่พบเห็น อาทิ ผู้ผลิตเสื้อผ้า เข้าไปรวมกับบริษัทผู้ค้าปลีกหรือค่าส่ง 

23 อย่างไรก็ตาม บริษัทต้องแน่ใจในอำนาจการควบคุมหรือการเป็นเจ้าของเมื่อไปรวมตัวกับบริษัทอื่นๆ เพราะหาก 
มีสัดส่วนการเป็นเจ้าของน้อยและไม , มีอำนาจการบริหาร ธุรกิจก็จะมีความเสี่ยงมากขึ้น (/\เาเกาบป, V ลกป 8. 
1988, ๚15เะ ค6ปน0ป0ก 35 กาลกลก่ลเ 191๐1^6 10 (าอกรูเอกาธโลเธ กา6โรู6โ5” 86แ -เ0บโกลเ ๐1 
เะ00ก0กา105 1 2:605-17) 
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ขนาดใหญ่แล้วใช้ชื่อของร้านค้าปลีกเป็นยี่ห้อเสื้อผ้า หรือโรงแรมมีการรวมตัวกับบริษัทที่ 
ทำอาหารหรือโรงเรียนสอนอาหารเพื่อเป็นการสร้างภาพลักษณ์ให้กับโรงแรมว่ามีการ 
ทำอาหารที่มีหลักการและโรงเรียนก็มีชื่อเสียงเพราะใช้บุคลากรที่ประสบการณ์ของ 
ห้องอาหารของโรงแรมมาเป็นผู้สอน หรือ กรณีร้านค้าปลีกเฟนซ์ไซด์ตั้งสถาบันการศึกษา 
ด้านเฟชนิไซด์ขึ้นมาเพื่อหาบุคลากรให้กับธุรกิจตนเองในขณะเดียวกันสถาบันการศึกษา 
นั้นก็ได้ชื่อเป็นผู้เชี่ยวชาญด้านการจัดการค้าปลีก รวมทั้งการที่ร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ 
ขยายธุรกิจของตนเองในการเป็นสถาบันทางการเงิน ฯลฯ การรวมตัวลักษณะนี้ช่วยเสริม 
ความสามารถการแช่งขันและสนับสนุนธุรกิจซึ่งกันและกัน 24 

3. สามารถใช้ประโยชน์จากจุดเด่นของอีกฝ่ายหนึ่งสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับสินค้า 
ของอีกฝ่ายหนึ่งได้ โดยอาจให้ชื่อเสียงของอีกฝ่ายสร้างความน่าเชื่อถือให้กับลูกค้าของ 
อีกฝ่าย เพราะหากรวมอยู่ในเครือเดียวกันแล้วกับบริษัทที่มีชื่อเสียงก็สามารถยืนยัน 
ประสิทธิภาพและความน่าเชื่อถือของสินค้าอีกบริษัทที่รวมอยู่ในเครือด้วย เช่น บริษัทปูน 
ซิเมนตํไทย ซึ่งมีชื่อเสียงดีมากในเรื่องการบริหารจัดการ เช้าไปทำธุรกิจเทรดตั้ง และ 
อุตสาหกรรมปิโตรเคมีก็ได้รับการยอมรับและน่าเชื่อถือว่าเป็นบริษัทที่มีประสิทธิภาพการ 
บริหารที่ดี เพราะอยู่ในเครือเดียวกันกับบริษัทปูนชิเมนต์ไทย ฯลฯ 


4. เป็นการใช้ทรัพยากรหรือสินทรัพย์ หรือกำลังการผลิตของตนเองอย่างมี 
ประสิทธิภาพ เนื่องจากบางกิจการอาจจะมีปัญหาทางด้านความไม 1 แน่นอนทางด้าน 
อุปสงค์หรือเป็นฤดูกาล เช่น ความต้องการสินค้าในตลาดมีมากในช่วงเวลาหนึ่งแต่มีน้อย 
มากในช่วงเวลาหนึ่ง ดังนั้น ในช่วงนอกฤดูกาล กำลังการผลิตหรือบุคลากรที่จากการใช้ 

24 กรณีตัวอย่างที่ 15500 ในประเทศอังกฤษเข้าไปซื้อกิจการด้านบัตรเครดิต การให้สินเชื่อ รวมทั้งการให้บริการ 
ฝากเงิน โดยหวังจะใช้ชื่อเสียงของ 75500 ด้านค้าปลีกเป็นการให้ความมั่นใจอับลูกค้า แต่การขยายกิจการที่ 
ตนเองไม่ชำนาญและมีคู่แข่งที่มีอายุและประสบการณ์มากกว่าในตลาดอาจจะเป็นอุปสรรคที่สำคัญต่อความสำเร็จ 
ดังจะเห็นได้จากกรณีความล้มเหลวของ พ/เ5-ฬ/เ5!7ในกรณีส้นประเทศสหรัฐอเมริกามาแล้ว 
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กำลังการผลิตเต็มที่ บริษัทก็อาจจะใช้บุคลากรหรือเครื่องจักร ทรัพย์สินนั้นๆ ของตนเอง 
ไปใช้ทำการผลิตสินค้าหรือให้บริการอีกธุรกิจหนึ่งที่ไม่เกี่ยวกับอีกธุรกิจแต่อย่างใด ซึ่ง 
อาจจะเป็นธุรกิจที่มีฤดูกาลเช่นกันแต่สลับกันกับอีกธุรกิจหนึ่ง ซึ่งจะทำให้บริษัทสามารถ 
ใช้สินทรัพย์หรือกำลังการผลิตของตนเองอย่างมีประสิทธิภาพเต็มกำลังตลอดทั้งปี หรือ 
อาจจะเป็นการใช้กำลังการผลิตหรือสินทรัพย์ที่เหลือจากการให้บริการธุรกิจหลักที่มีอยู่ให้ 
สามารถเกื้อกูลกันได้ เช่น การเปิดบริการด้านการจัดงานเลี้ยง งานแต่งงาน หรืออื่นๆ ของ 
โรงแรมทั่วไป เพราะอย่างไรทางโรงแรมก็ต้องมีครัวกลางเพื่อให้บริการอาหารแก่ลูกค้า 
ที่มาพักอยู่แล้ว ฯลฯ 


แนวคิดทางทฤษฎีของการรวมธุรกิจต่างอุตสาหกรรม 

ไม่ปรากฏแนวคิดทางเศรษฐศาสตร์ที่ชัดเจนมากนักในการวิเคราะห์การรวมตัว 
ทางธุรกิจในอุตสาหกรรมที่ต่างกัน โดยมากจะเป็นการศึกษาผลกระทบหรือปัจจัย 
แรงจูงใจที่มีผลต่อการรวมตัวแบบนี้ ซึ่งแต่ละเหตุผลที่สนับสนุนก็แตกต่างกันออกไป 
ความนิยมของการรวมตัวแบบนี้ที่ขยายตัวอย่างรวดเร็วในช่วงทศวรรษ 1960 ไม่น่าจะ 
เกิดขึ้นเพราะอุบัติเหตุทางธุรกิจแต่น่าจะมีเหตุผลที่สามารถอธิบายได้หลายเหตุผลในทาง 
เศรษฐศาสตร์ แต่อย่างไรก็ตาม บทความที่ได้การกล่าวขวัญพอสมควรในยุคเริ่มต้นและ 
ได้รับอ้างอิงมาตลอดเป็นงานของ 06กเ5 เทน6แ6โ (1967) 25 ที่ ได้พูดถึงทฤษฎี 
เศรษฐศาสตร์ว่าด้วยการรวมตัวต่างธุรกิจกันนั้น บริษัทหรือผู้บริหารจะมองถึงการขยา ย 
ขนาดธุรกิจให้ใหญ่ขึ้นผ่านการรวมตัวกันของธุรกิจเป็นสำคัญมากกว่ากำไรสูงสุดหรือความ 
พอใจและผลตอบแทนให้กับผู้ถึอหุ้น (5เาลโ6เา ๐๒ 6เ -ร’ พ 6ป3โ6) แต่ ก็ ไม 1 ได้รับการตอบ 
รับและแผ่หลายมากจนถือได้ว่าเป็นแนวคิดหลักที่ใช้ในการวิเคราะห์เกี่ยวกับการวิเคราะห์ 


25 [ว6ก15 X เห บ6แ6โ (1967) “71า6 &:0ก0กา105 01 (30ก3เ0กา6|-ล16” 0บ3เ1:6โ17 -เ0บกาลเ 01 [ะ00ก0กา105, 
เห IX 91-655 6 43-659 
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การรวมตัวของธุรกิจที่ต่างกัน แนวคิดของ IV! น 6แ61' คือ การที่ธุรกิจรวมตัวกันนั้นเป็นการ 
รวมตัวโดยมุ่งหวังการขยายตัวขององค์กรไม่ว่าจะเป็นยอดเงินฝาก ยอดขาย หรือการผลิต 
รวม มากกว่าเป็นการมุ่งหวังการรวมตัวเพื่อเน้นกำไรสูงสุดให้กับผู้ถือหุ้น เพราะผู้บริหาร 
จะได้ประโยชน์ที่แฝงไว้กับการขยายตัวทางธุรกิจมาก ไม 1 ว่าจะเป็นความสำเร็จในการ 
ทำงานที่ได้บริหารองค์กรที่ใหญ่ขึ้น ผลตอบแทนในรูปโบนัส หรืออื่นๆ ที่ให้กับผู้บริหาร 
องค์กรที่ใหญ่ขึ้น ซึ่งงานของ 1\/เน6แ6โได้รับการโต้ตอบค่อนข้างมากว่าไม 1 สามารถ 
ตอบสนองต่อการหาคำอธิบายเกี่ยวกับการรวมตัวกันของธุรกิจที่ต่างกันได้มากนัก ดังนั้น 
งานในช่วงหลังส่วนมากจะเน้นอธิบายการรวมตัวแบบของธุรกิจในลักษณะนี้เป็นการ 
รวมตัวเพื่อเป็นการกระจายความเสี่ยง (ญรเง อ^ธโรเกิเะลปอก) มากกว่าแรงจูงใจในด้าน 
อื่นๆ เพราะรายได้จากสองแหล่งของธุรกิจที่ต่างกันจะช่วยลดความเสี่ยงของทั้งสองบริษัท 
ก่อนรวมตัวกัน แต่หากในช่วงกำไรแล้วโอกาสที่บริษัทที่รวมตัวกันจะมีกำไรมากกว่าสอง 
บริษัทหากแยกกันไม่ได้ล้าบริษัทที่รวมตัวไม่สามารถใช้ประโยชน์จากการรวมตัวกันได้ไม่ 
ว่าจะเป็นขนาดที่ใหญ่ที่ขึ้น การลดความเสี่ยงสามารถช่วยลดภาระทางการเงินหรือต้นทุน 
ต่างๆ ลงได้ แต่สามารถกระจายความเสี่ยงได้ทำให้โอกาสล้มละลายจะมีน้อยกว่าบริษัทที่ 
ทำธุรกิจอย่างเดียว 26 

แนวคิดที่ผู้ผลิตรวมตัวกับธุรกิจอื่นที่มีการศึกษาส่วนมากให้ความสำคัญกับ 
แรงจูงใจทางด้านการประหยัดต่อประเภท โดยบริษัทที่รวมตัวกันสามารถผลิตสินค้าสอง 
ชนิดในโรงงานเดียวกันหรือในองค์กรเดียวกันประหยัดต้นทุนมากกว่าการแยกกันผลิต 
กล่าวคือ 


0(7 1 ,V 2 ) ^ 0(7 1 )+ 0(7 :2 ) 


26 .เอกา65 แ 5๐วน: “(วก แา6 ว0ก310กา6โอ1:6 1ห6โ56โ” 71า6 .เ0บโกอเ (ว! (ฯกอก66 \^0เ. XXXII, แ0. 4 
ร6|ว1:6กาเว6โ 1977, 1235-50 


4-56 



- 1ศ5ษธศาสตร์การรวม๓ทางธุรกิจ - 


โดย X'V 1 ;V 2 ) คือต้นทุนที่ตํ่าที่สุดในการผลิตสินค้า V 1 และ V 2 ในโรงงานเดียวกัน ตํ่ากว่า 
ต้นทุนการผลิตที่ตํ่าที่สุดของการผลิตสินค้า V 1 และ V 2 แยกโรงงานกัน คือ (XV 1 ) และ 
(XV 2 ) ตามลำดับ 

จากภาพจะพบว่าจุด } และ X คือ จุดที่การผลิตสินค้า V 1 และ V 2 แยกกันมี 
ต้นทุนการผลิตที่ตํ่าที่สุด คือ (XV 1 ,0) และ ^ 0 X 2 ) ดังนั้น จุด 1- ซึ่งเป็นจุดรวมของ -] และ 
X คือจุดที่แสดงถึงต้นทุนการผลิตรวมของการผลิตสินค้า V 1 และ V 2 แยกโรงงานกัน ซึ่ง 
แสดงได้ด้วย (X'V 1 ;V 2 , (XV 1 ,0)^(0,V 2 )) และหากสมมติให้สินค้าทั้งสองผลิตในโรงงาน 
เดียวกัน ต้นทุนการผลิตของสินค้าทั้งสองในจำนวนเดียวกันสามารถผลิตไดในต้นทุนรวมที่ 
จุด (VI คือ XV 1 ;V 2 , XV 1 ,'V 2 )) ตราบ , ใดที่จุด IV! ตํ่ากว่าจุด I แสดงว่าการผลิตมีการ 
ประหยัดต่อประเภท ([ะ(;๐ก๐กก!65 ๐ป ร6๐|ว6) กล่าวคือ ต้นทุนการผลิตสินค้า V! และ V 2 
ที่ผลิตในโรงงานเดียวกันจะมีต้นทุนการผลิตตํ่ากว่าการแยกกันผลิตในแต่ละโรงงาน ซึ่ง 
การประหยัดต่อประเภทเกิดขึ้นเมื่อการผลิตสินค้าสองชนิดนี้สามารถเกื้อกูลกัน 
((ะ๐กกเวเ6๓6ก{3โV) คือ ย้ป 2 /3V 1 3V 2 ^ 0 ทำให้เส้นเชื่อมจากจุด } ไปจุด IV! ลาดเอียง 
กว่าไปจุด I ดังนั้นทำให้จุด IV! อยู่ตํ่ากว่าจุด I ดังนั้นการรวมตัวธุรกิจที่ต่างกันจะทำให้ 
สามารถประหยัดต้นทุนได้ก็ต่อเมื่อมีการเกื้อกูลกันในต้นทุนการผลิตของธุรกิจทั้งสอง 

การประหยัดต่อประเภทและการประหยัดต่อขนาดสามารถแยกกันไดโดยไม 1 
จำเป็นต้องเกิดพร้อมกันหรือต้องมีอย่างใดอย่างหนึ่ง โรงงานอุตสาหกรรมสามารถมีการ 
ผลิตที่ประหยัดต่อขนาดหรือต่อประเภทได้พร้อมกัน จากรูปข้างล่างนั้นสามารถดูได้จาก 
การเคลื่อนจากจุด แ ไปจุด แโดยสินค้า V 2 จะเพิ่มขึ้น แต่สินค้า V!ยังเท่าเดิม และ 
ต้นทุนการผลิตต่อหน่วยจะลดลง โดยมุมต้นทุนต่อหน่วย 1X0แ ลดลงเป็น X(วแ ที่แคบ 
กว่าเดิม หมายถึงการเกิดการประหยัดต่อขนาดของการผลิตสินค้า V 2 ซึ่งการประหยัดต่อ 
ขนาดที่เกิดขึ้นนี้ได้โดยไม่จำเป็นต้องมีการประหยัดต่อประเภทก็ได้ 
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- เศรษธศาสตร์การรวม๓ทางธุรกิจ - 



V, 


สำหรับแนวคิดเศรษฐศาสตร์ที่นิยมใช้ในการวิเคราะห์แรงจูงใจการรวมตัวของ 
ธุรกิจที่ต่างกัน คือ แนวคิดของการกระจายความเสี่ยง (ญรเง อ!งธเรเกิบลปเวก) ซึ่งมัก'ใช้ใน 
การตัดสินใจการลงทุนในหุ้นหรือการจัดการกองทุน โดยการกระจายความเสี่ยงแต่จะมี 
ต้นทุนช่วงโอกาสก็คืออาจได้รับผลตอบแทนลดลงไปบ้าง เนื่องจากธรรมชาติของการ 
ลงทุนก็คือ กิจการใดที่มีผลประกอบการดีและให้ผลตอบแทนสูงมักมีความเสี่ยงสูงเช่นกัน 
ซึ่งได้ในตลาดหลักทรัพย์ว่าหากราคาหลักทรัพย์ใดมีความผันผวนสูงมักจะมีผลตอบแทน 
สูงเช่นกัน ดังนั้น หากนักลงทุนต้องการลดความเสี่ยงของตนเองลงก็ต้องหาชื้อหลักทรัพย์ 
ที่มีความมั่นคงสูงโดยยอมแลกกับการมีผลตอบแทนตํ่าลงมาบ้าง หลักทรัพย์เหล่านี้ได้แก่ 
พันธบัตรรัฐบาลหรือการฝากเงินกับธนาคาร เป็นต้น 

สมมติ บริษัทหนึ่งประกอบธุรกิจ /\ ให้ผลตอบแทนร้อยละ 30 ต่อปี ทำการควบ 
รวมกิจการอื่นในธุรกิจ 8 และธุรกิจ ^ ซึ่งเป็นกิจการที่แตกต่างออกไปจากธุรกิจ /V โดยมี 
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- เศรษธศาสตร์การรวม๓ทางธุรกิจ - 


ผลตอบแทนรายปี คือร้อยละ 10 และ 25 ต่อปี ตามลำดับ และกิจการทั้งสองมีความเสี่ยง 
ซึ่งวัดจากค่าความแปรปรวนของผลตอบแทนของทั้งสองแตกต่างจากกิจการ /\ ออกไป 
และทรัพย์สินของบริษัทที่ควบรวมใหม่นี้มีสัดส่วนของทรัพย์สิน ดังนี้ 


กิจการ 

ผลตอบแทน 

ความ 

สัดส่วน 


(0/0) 

แปรปรวน 

สินทรัพย์ (0/0) 

/V 

20 

15 

50 

8 

10 

2 

30 

ป 

25 

20 

20 


ดังนั้น อัตราผลตอบแทนในบริษัทใหม่เท่ากับร้อยละ 18ซึ่งตํ่ากว่า 
ผลตอบแทนหากบริษัทลงทุนในกิจการ /\ เพียงอย่างเดียว 

18 = 500/0(20) + 300/0(10) + 200 / 0 ( 25 ) 

ในขณะที่ความเสี่ยงที่วัดจากความแปรปรวนรวม ( 0 ? ) ที่วัดจากสูตร 


= [ห’ 1 '(ทุ 2 + ห’;(7 2 2 + หกํ(ทุ 2 + 2ห' 1 ห’ 2 /ทุ 2 + 2ห’ 1 ห’ 3 /ทุ,3(ทุเทุ + 2ห' 2 ห'3 () 2 , 3‘ทุ'ทุ] 1 ^ 2 

โดย ผ 1 คือ สัดส่วนของสินทรัพย์ในแต่ละกิจการ และ เว^ คือ สหสัมพันธ์ระหว่างความ 
แปรปรวนของผลตอบแทนกิจการ ! และ ] โดยสมมติให้เท่ากับ เว 12 = 0.3, เว 13 = 0.2, 
และ เว 23 = 0.4 ตามลำดับ และ ((7^ คือ ความแปรรวนของกิจการ I ซึ่งจากการคำนวณ 
พบว่าความแปรปรวมทั้งหมดเท่ากับ 9.4 ซึ่งตำกว่าความเสี่ยงในกิจการ /\ เพียงกิจการ 
เดียว และความเสี่ยงของกองทุนคำนวณได้จากการแทนค่าจากที่กำหนดข้างต้นได้ ดังนี้ 
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- เศรษธศาสตร์การรวม๓ทางธุรกิจ - 


9.4 ะะ [0.5 2 (15) 2 + 0.3 2 (2) 2 + 0.2 2 (20) 2 + 2(0.5)(0.3)(15)(2) + 2(0.5)(0.2)(15)(20) 
+ 2(0.3)(0.2)(0.4)(2)(20)] 122 

ดังนั้น การถือสินทรัพย์ที่แตกต่างกันออกไปอาจช่วยให้ความเสี่ยงของสินทรัพย์ลดลง แต่ 
ก็ต้องยอมเสียผลตอบแทนลดลงเป็นการตอบแทน (ลดลงจาก 2096 จากการถือเฉพาะ 
สินทรัพย์อย่างเดียว ความเสี่ยง ที่ 15 แต่ผลตอบแทนของกองทุนลดลงเหลือ 1896 แต่ 
ความเสี่ยงลดลงเหลือ 9.45) 
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- ประสิทธิโกผนโยบายการเงิน (ผ0น1โลแIV 0? เ7เ0ก67) - 


บทที่ 5 

ประสิทธิกาฬนโยบายการเงิน 

(ผ6นเโลแเ^ 0? ^๐ก6^) 


ข้อถกเถียงของประสิทธิภาพนโยบายทางการเงินระหว่างนักเศรษฐศาสตร์ 
คลาสสิก ((11.3551031 โ00ก๐กก!5!) กับนักนโยบายการเงิน (VI๐ก61:3ก่รกก) ทีมี โโเ6ปกก3ก 
เป็นผู้นำนั้นมีอยู่อย่างต่อเนื่อง โดยทั้งสองฝ่ายจะมีมุมมองที่ต่างกันในข้อสมมติของการ 
วิเคราะห์ นักเศรษฐศาสตร์ยุคคลาสสิกมี มุมมองเหมือนพวกคลาสสิกทั่วไป คือ เชื่อว่าใน 
ระบบเศรษฐกิจนั้นระดับราคาและค่าจ้างแรงงานจะสามารถปรับตัวได้อย่างอิสระและอย่าง 
รวดเร็ว ซึ่งจะทำให้ระดับผลผลิตอยู่ที่ที่มีการจ้างงานเต็มที่ (โน แ โ๓เวเ๐ V กกธก! 0น!:เวน!:) 
เสมอ และปริมาณเงินที่เปลี่ยนแปลงจะไม่ส่งผลกระทบต่อตัวแปรที่แท้จริง ทั้งนี้ เพราะเมื่อ 
ธนาคารกลางเปลี่ยนปริมาณเงินผ่านระบบ 0|ว6ก เ\^3กเง6!0|ว6โ31:!๐ก5 โดยการซื้อขาย 
พันธบัตร รัฐบาล หากต้องการเพิ่มปริมาณเงินในระบบเศรษฐกิจ ธนาคารกลางก็จะซื้อ 
พันธบัตรรัฐบาลจากธนาคารพาณิชย์ และในทางกลับกัน หากต้องการลดปริมาณเงินก็จะ 
ขายพันธบัตรออกไปและเก็บเงินออกจากระบบ ผลการเปลี่ยนแปลงปริมาณเงินในระบบ 
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- ประ ลิกธิภาฟนโยบายกา 5 เงิน (ผธน1โย1117 อโ ^๐ก©V) - 


เศรษฐกิจนั้นจะทำให้ระดับราคาเปลี่ยนแปลงไปในทิศทางเดียวกันในสัดส่วนเท่ากัน ส่งผล 
ทำให้ปัจจัยเศรษฐกิจที่แท้จริง อาทิ อัตราดอกเบี้ย ผลผลิต ฯลฯ ไม 1 เปลี่ยนแปลง ใน 
แนวคิดของคลาสสิกนั้น เส้นอุปทานรวม (/Vร) จะตั้งฉากกับแกนผลผลิตและผลผลิตจะอยู่ 
ที่การจ้างงานอย่างเต็มที่ ลักษณะเส้นอุปทานรวมแบบนี้รู้จักกันทั่วไปว่าเป็นเส้นอุปทาน 
รวมในระยะยาว (1๐ก5 คน ก /\5)ในขณะที่นักเศรษฐศาสตร์ทางการเงินเชื่อว่าการ 
เปลี่ยนแปลงทางปริมาณเงินจะส่งผล กระทบต่อตัวแปรทางเศรษฐกิจไดในระยะสั้น ทั้งนี้ 
เพราะผู้ผลิตไม่รู้ถึงการเปลี่ยนแปลงของราคาที่เกิดขึ้นนั้นว่ามาจากการเปลี่ยนแปลง 
ทางการเงิน และไม่ได้เกิดจากราคาเปรียบเทียบที่มาจากอุปสงค์ที่แท้จริงเพิ่มขึ้น แต่ใน 
ระยะยาว โเาธปเา กลก ก็เชื่อเช่นเดียวกับพวกคลาสสิกว่าผู้ผลิตจะเริ่มรับทราบข้อมูล 
ข่าวสาร เกี่ยวกับราคาที่แท้จริงและจะเริ่มปรับปริมาณการผลิตของตนเองกลับมาที่ระดับ 
การจ้างงานเต็ม ที่ ดังนั้น โเาธปเากลก ก็ เชื่อว่าเงินนั้นไม่เป็นกลางในระยะสั้นเพราะผู้ผลิต 
ถูกหลอกและไม่รู้ข่าวสารเกี่ยวกับปริมาณเงิน แต่ในระยะยาว หลังจากที่ผู้ผลิตรับทราบก็ 
จะปรับการผลิตของตนเองกลับมาที่เดิม เนื่องจากระดับราคาที่แท้จริงซึ่งจะไม 1 
เปลี่ยนแปลง 

แนวคิดของความเป็นกลางของปริมาณเงิน (1\4๐ก67 15 แ6ฬโลเ) ของนัก 
เศรษฐศาสตร์ยุคคลาสสิกถูกท้าทายจากหลักฐานที่ผ่านมาว่าปริมาณเงินในระบบ 
เศรษฐกิจจะมีการเคลื่อนไหวไปกับวัฏจักรธุรกิจ โดยความสัมพันธ์นั้นดูเหมือนว่าปริมาณ 
เงินจะเป็นตัวเหตุหรือเป็นปัจจัยมีผลต่อการเปลี่ยนแปลงผลผลิต และความสัมพันธ์นั้น 
ปริมาณเงินจะเป็นตัวนำ (16301เก5 โล0*๐โร) กล่าวคือ เมื่อไหร่ก็ตามเมื่อปริมาณเงิน 
เพิ่มขึ้น ผลผลิตก็จะเพิ่มขึ้นตามมา ดังนั้น ปริมาณเงินไม่น่าจะเป็นกลาง ซึ่งต่อประเด็น 
ดังกล่าวนี้ นักเศรษฐศาสตร์คลาสสิกไม 1 ได้ปฏิเสธและโต้แย้งถึงลักษณะการเคลื่อนไหวของ 
ปริมาณเงินกับผลผลิตว่าไปทิศทางเดียวกัน แต่อธิบายการที่ปริมาณเงินเคลื่อนไหวนำการ 
เคลื่อนไหวของผลผลิตนั้น ไม่ใช่เป็นเพราะปริมาณเงินมีผลกระทบต่อการเปลี่ยนแปลง 
ผลผลิต แต่เป็นเพราะผู้ผลิตมีการคาดการณ์ว่าเศรษฐกิจ ในอนาคตจะขยายตัวเพิ่มขึ้น 
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- ประสิทธิกาทนโยบายการเงิน (เ^ธน!โย!!!V 0โ เ^อก©V) - 


ดังนั้น ความต้องการสินค้าเพิ่ม รัฐจึงต้องมีการเตรียมการเพื่อเพิ่มผลผลิตในอนาคต โดยมี 
การซื้อวัตถุดิบเพิ่มขึ้น ฯลฯ ส่งผลทำให้มีความต้องการถือเงินมากขึ้น และธนาคารกลางมี 
แนวโน้มที่จะเพิ่มปริมาณเงินขึ้นเพื่อลดแรงกดดันต่อการเพิ่มขึ้นของอัตราดอกเบี้ยใน 
ระบบเศรษฐกิจ ดังนั้น ถึงแม้ว่าปริมาณเงินจะเคลื่อนไหวนำผลผลิตก็ไม่ได้หมายความว่า 
ปริมาณเงินจะส่งผลกระทบ หรือเป็นสาเหตุของการเปลี่ยนแปลงปริมาณผลผลิต แต่การ 
คาดการณ์ผลผลิตในอนาคตต่างหากที่มีผลต่อปริมาณเงิน (ค6V6โรธ ^3น53^|!V) 
เพราะฉะนั้นปริมาณเงินก็ยังมีความเป็นกลาง (เว1๐กธ;/ 15 น!โ31) 

อย่างไรก็ตาม การศึกษาของนักเศรษฐศาสตร์ที่ให้ความ สำคัญกับนโยบาย 
การเงิน อาทิ การศึกษาของ โก่ธป๓3ก 3กป รธเาผ3โ!2 (1963) 1 แย้งในประเด็น 
คธV6โรธ ^^น5^^|!V โดยทำการศึกษาข้อมูลของสหรัฐอเมริกาเกี่ยวกับการเคลื่อนไหวของ 
ปริมาณเงินและความเกี่ยวพันกับตัวแปรทางเศรษฐกิจอื่นๆ ซึ่งทั้งคู่สรุปว่า 

- การเปลี่ยนแปลงในปริมาณเงินนั้นมีความเกี่ยวพันกับตัวแปรทางเศรษฐกิจ 
ต่างๆ อาทิ รายได้และระดับราคาที่เป็นตัวเงิน (แ๐๓เก3เ) 

- ความสัมพันธ์ระหว่างปริมาณเงินกับตัวแปรทางเศรษฐกิจอื่นๆ จะค่อนข้างมี 
เสถียรภาพ 


- ต้นกำเนิดของการเปลี่ยนแปลงปริมาณเงินเป็นอิสระจากตัวแปรทางเศรษฐกิจ 

อื่นๆ 


1 1/เ เหอกอเอโ)/ ยเ510โ7 0โปิา6 บก!!:6อ! รเลเธร, 1867-1960; กท่กออก นก^6โ511:7เ 5 โธ55 โอโ ผธ!ะอ, 1963 
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- ประสีทธิกาผนโยบายการเงิน (1\|0นเโ31แ7 วโ ^0ทธ7) - 


บทสรุปดังกล่าวข้างต้นนั้นแสดงให้เห็นว่าปริมาณเงินเคลื่อนไหวตามวัฎจักร 
เศรษฐกิจ และข้อสุดท้าย [ษิ!๐ป๓ลก ยืนยันว่าการเปลี่ยนแปลงปริมาณเงินจะมาจาก 
ปัจจัยอื่นๆ นอกเหนือตัวแปรเศรษฐกิจมหภาค อาทิ จากการเปลี่ยนแปลงของสถาบัน 
การเงิน การค้นพบทองคำหรือการดำเนินการของธนาคารกลางในการออกกฎระเบียบ 
ต่างๆ ฯลฯ ซึ่งหลักฐานจะพบว่าเมื่อมีการเปลี่ยนแปลงปริมาณเงินแล้ว ตัวแปรทาง 
เศรษฐกิจจะเปลี่ยนแปลงตาม ดังนั้น ปริมาณเงินไม่น่าจะเป็นกลาง (1\4๐ก67 !5^๐1; 
แ6ฬโลI) และหลักฐานความไม 1 เป็นกลางของปริมาณเงินยังมีให้เห็นอยู่เนืองๆ โดยจะเห็น 
ว่าในช่วงเงินเฟ้อ ธนาคารกลางก็จะลดปริมาณเงินลงเพื่อต่อสู้กับเงินเฟ้อ และเมื่อ 
เศรษฐกิจขยายตัวธนาคารกลางจะพยายามลดความเข้มงวดทางการเงินลง ในปัจจุบันนัก 
เศรษฐศาสตร์ทั่วไปจะเชื่อว่าปริมาณเงินมีผลกระทบต่อตัวแปรทางเศรษฐกิจต่างๆ หรือ 
1\4๐ก67 15 ก๐!: ก๐น!:โล! 

ฒวคิถยองนักเศรษฐศาสตร์คลาสสิก 

จากความเชื่อที่ว่าระดับราคาสินค้าในตลาด รวมทั้งค่าจ้างในตลาดแรงงาน 
สามารถปรับตัวได้อย่างรวดเร็ว (รธ!! 7 -(^แธเะปกฐ^๐๐ก๐๓V)เพื่อให้ระบบเศรษฐกิจ 
กลับเข้าสู่ดุลยภาพทั่วไป เนื่องจากการที่ธนาคารกลางเพิ่มหรือลดปริมาณเงินในระบบ 
เศรษฐกิจก็เหมือนกับการสร้าง รเา ๐๐/เ: เข้าไประบบเศรษฐกิจ ซึ่งจะสร้างแรงกดดันต่อตัว 
แปรเศรษฐกิจต่าง ๆโดยเฉพาะผลผลิต (รายได้) ให้เบี่ยงเบนออกจากดุลยภาพระยะยาว 
แต่การปรับตัวที่รวดเร็วของราคาและค่าจ้างจะทำให้ผลผลิตยังคงอยู่ที่เดิมส่งผลทำให้ 
นโยบายการเงินไม 1 มีประสิทธิภาพ (แ6 น!:โล!!!:V) 
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- ประสิทธิโกผนโยบายการเงิน (ผ0น1โ3แ^ 0^ เ7เ0ก67) - 



รูปที่ (1) ประสิทธิภาพนโยบายการเงินในแนวคิด'ของคลาสสิก 


จากรูปที่ ( 1 ) การวิเคราะห์ประสิทธิภาพของนโยบายการเงินภายใต้กรอบการ 
วิเคราะห์ 15-1171 และ /\อ-/\5 นั้น นักเศรษฐศาสตร์ คลาสสิกจะมองว่า /\5 เป็น /\5 ใน 
ระยะยาว (17\ ร: 1๐ก5 พก /\ ร) ซึ่งเป็นระดับผลผลิตที่ระบบเศรษฐกิจมีการจ้างงานเต็มที่ 
(V 1 ะ) การเพิ่มขึ้นของปริมาณเงินจะส่งผลต่อการเคลื่อนมาทางขวามือ ของเส้น 1171 และ 
เส้น /\0 เนื่องจากอัตราดอกเบี้ยมีแนวโน้มลดลงและรายได้ เพิ่มขึ้นผ่านการลงทุน แต่ ใน 
ขณะเดียวกัน รายได้ที่เพิ่มขึ้นมากกว่ารายได้ที่มีการจ้างงานเต็มที่นั้นทำให้ ผู้ผลิตจะเพิ่ม 
ราคาสินค้าตนเองสูงขึ้น ซึ่งการเพิ่มขึ้นของราคาจะเป็นไปอย่างรวดเร็วและพร้อมๆ การที่ 
รายได้เพิ่มมากกว่ารายได้ที่มีการจ้างงานเต็มที่และเส้น 1171 ก็จะถูกดันให้ถอยกลับมาทาง 
ซ้ายมือที่รายได้การจ้างงานเต็มที่ทำให้ดุลยภาพสุดท้ายในรูปที่ 1 อยู่ที่ ร 1 จากดุลยภาพ 
เดิม เะ 0 ซึ่งที่ดุลยภาพใหม่นี้ รายได้จะยังคงอยู่ที่รายได้ที่การจ้างงานเต็มที่ ราคาสูงขึ้นใน 
สัดส่วนเดียวกันกับปริมาณเงินที่เพิ่มขึ้นส่งผลปริมาณเงินที่แท้จริง (ค6ลเ เ71๐ก67)'ไม่ 
เปลี่ยนแปลง เช่นเดียวกันกับอัตราค่าจ้างที่แท้จริงยังคงเดิม (อัตราค่าจ้างที่เป็นตัวเงิน 
เพิ่มขึ้นในสัดส่วนเดียวกันกับการเพิ่มขึ้นของราคา) ส่งผลต่อความต้องการทำงานของ 
แรงงานเท่าเดิมและรายได้เท่าเดิม 
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- ประสีทธิกาผนโยบายการเงิน (ผ0น1โ31117 วโ ^0ทธ7) - 


แนวคิดของ \{^ ท65 

^67ก65 มีมุมมองถึงประสิทธิภาพทางการเงินคล้ายกับนักเศรษฐศาสตร์ 
คลาสสิก ที่ว่านโยบายการเงินจะมีประสิทธิภาพน้อยหรือไม่มี (แ6ฟ:!'3แ*7 ๐ป /VI๐เา©V) 
แต่มีข้อสมมติที่ต่างกันตรงที่ว่า ^67ก65 มองเห็นว่าราคาสินค้าจะปรับตัวได้ช้าหรือไม่ 
เปลี่ยนแปลง ( 81 x 601 เวก่ 06 ) ซึ่ง ^67ก65 เชื่อว่านโยบายการเงินจะไม 1 มีประสิทธิภาพใน 
ระยะยาวเมื่อระดับราคามีการปรับตัวอย่างเต็มที่ หรือในกรณีที่ระบบเศรษฐกิจอยู่ในกับ 
ดักสภาพคล่อง (นฤษฬเบฺ/ 7โลเว) เท่านั้น ในกรณีปกติ 

ในรูปที่ (2) เมื่อปริมาณเงินเพิ่มขึ้น ^67ก65 เชื่อว่าเส้น 1เ71 0 จะเคลื่อนไปเป็น 
ทางขวาเป็น นVI 1 ดุลยภาพที่ โ 1 ซึ่งปริมาณเงินในตลาดมากกว่าความต้องการถือเงิน 
(8x0655 รนเวเวเ.V ๐โ 171๐ก67) ผลดังกล่าวได้สร้างแรงกดดันต่อการลดลงของอัตรา 
ดอกเบี้ย ส่งผลต่อการลงทุนที่เพิ่มขึ้นและการเพิ่มขึ้นของรายไดในที่สุด ทำให้เส้น /\0 
เคลื่อนไปทางขวาจาก /\อ 0 เป็น /\0 1 แต่เนื่องจากในระยะสั้นระดับราคาคงที่ ซึ่งส่งผลทำ 
ให้รายได้สูงกว่าระดับรายได้ที่การจ้างงานเต็มที่ ส่งผลต่อการขยายตัวทางเศรษฐกิจ 
(โ0๐ก๐๓10 8๐๐๓) ส่งผลทำให้อัตราค่าจ้างและระดับราคาจะเริ่มปรับตัวให้สูงขึ้นจาก 
โ0 เป็น โ! ทำให้เส้น ร/ \ ร 0 เคลื่อนขึ้นเป็น ร/\ร 1 การเพิ่มขึ้นของระดับราคาในสัดส่วน 
เดียวกับการเพิ่มขึ้นของปริมาณเงินจะส่งผลต่อเส้น น\/เ 1 ใน 15-1171ขยับกลับมาทางซ้าย 
(ลดลง) เนื่องจากค่าปริมาณเงินที่แท้จริง (171/โ) ลดลงกลับมาที่เส้นเดิม ดุลยภาพสุดท้าย 
จะกลับมาที่เดิม โ0 ที่รายได้ยังคงอยู่ที่ V 0 เช่นเดิมซึ่งดุลยภาพหลังจากปริมาณเงินเพิ่มขึ้น 
ใน /\อ-/\5 

ดังนั้น จะเห็นได้ว่านโยบายการเงินจะมีประสิทธิภาพในระยะสั้นในแนวคิดของ 
^67ก65 และไม 1 มีประสิทธิภาพในระยะยาว เมื่อระดับราคาได้มีการปรับตัวอย่างเต็มที่ 
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- ประสิทธิโกผนโยบายการเงิน (ผ0น1โ3แ^ 0^ แ/เอก67) - 


แล้ว กระบวนการเคลื่อนไหวของเส้น IV! และดุลยภาพต่างๆ เหล่านี้มีการเคลื่อนไหว 
อย่างรวดเร็วในแนวคิดของคลาสสิก 



V, V, 


รูปที่ (2) ประสิทธิภาพนโยบายการเงินในแนวคิดของ ^67 ก 65 


นอกจากนี้ เ^7ก65 ยังมีมุมมองของความเป็นกลางของเงิน (นโยบายการเงินไม 1 
มีประสิทธิภาพ) ในระยะสั้นด้วยโดยพิจารณาว่าเส้น /\5 เป็น /\5 ระยะสั้น (ร ห๐!ฯ: โบก 
/\ร: ร/\ร) ซึ่งขนานกับแกนรายได้(รูปร) โดย /\5 ที่มีความชันเท่ากับศูนย์นั้น เป็นผลมา 
จากมุมมองของ ^67ก65 ต่อความยืดหยุ่นของอัตราดอกเบี้ย ต่อการเปลี่ยนแปลงความ 
ต้องการถือเงินแบบเก็งกำไร (รเว6(ะบ1ล1:176 อ 6๓ลกป ๒โ IV! (วก67) มี ความยืดหยุ่นสูง 
มาก (เกือบหรือเป็นค่าอนันต์) ซึ่งเป็นช่วงที่เส้น IV! มี ความชันเท่ากับศูนย์ ทั้งนี้ เพราะใน 
แนวคิดทางเศรษฐกิจของ ^67ก65 นั้นตั้งอยู่บนสภาพข้อเท็จจริงในช่วงหลังสงครามโลก 
ครั้งที่สองที่โลกอยู่ในยุควิกฤตเศรษฐกิจ อัตราดอกเบี้ยถูกกดอยู่ในระดับตํ่า ดังนั้น การที่ 
ธนาคารกลางต้องการกระตุ้นเศรษฐกิจโดยนโยบายการเงินขยายตัวจะทำได้ยาก 
เนื่องจากเมื่อธนาคารกลางเพิ่มปริมาณเงินเข้าไปในระบบเศรษฐกิจ คนก็จะถือเงินสดไวิใน 
มือเกือบทั้งหมด เพราะต้นทุนช่วงโอกาสในการถือเงินสดกับถือพันธบัตรนั้นตํ่า เนื่องจาก 
ระดับดอกเบี้ยตํ่าอยู่แล้ว และเนื่องจากความยืดหยุ่นระหว่างความต้องการถือเงินแบบเก็ง 
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- ประสีทธิกาผนโยบายการเงิน (ผ0น1โ31117 วโ ^0ทธ7) - 


กำไรกับอัตราดอกเบี้ยที่สูงนั้น ทำให้เมื่อปริมาณเงินในระบบเศรษฐกิจเพิ่มขึ้นจะส่งผลต่อ 
การเกิด [^: 655 รน เวเ วเ V ๐โ1\40ก67 แต่การปรับตัวของอัตราดอกเบี้ยเพียงเล็กน้อย ก็ จะ 
สามารถเพิ่มความต้องการถือเงินขึ้นมาให้เท่ากับอุปทานเงินที่เพิ่มขึ้นส่งผลให้ตลาดเงิน 
เข้าสู่ดุลยภาพอีกครั้ง และจากอัตราดอกเบี้ยที่ลดลงมาเพียงเล็กน้อยจะทำให้การลงทุนมี 
การเปลี่ยนแปลงไม่มาก และส่งผลต่อการเพิ่มขึ้นของรายได้เพียงเล็กน้อยหรือไม 1 เพิ่มขึ้น 
ดังนั้น Xธ/กธร จึงเชื่อว่า นโยบายการเงินจะมีประสิทธิภาพน้อยหรือไม่มีประสิทธิภาพ 
ในช่วงวิกฤตเศรษฐกิจ ซึ่งเป็นช่วงที่ระดับอัตราดอกเบี้ยตํ่า ^67ก65 เรียกสถานการณ์บี้ว่า 
“กับดักสภาพคล่อง” (นฤนเ๗1:7าา'ลเว)ในรูปที่ (2) นั้น การเพิ่มขึ้นของปริมาณเงินทำให้ 
มVI 0 ขยับเพิ่มขึ้นไปทางขวา แต่เนื่องจากเศรษฐกิจอยู่ในช่วงกับดักสภาพคล่อง ซึ่งเป็น 
ช่วงที่ IV! ขนานกับแกนรายได้ ส่งผลทำให้ดุลยภาพยังอยู่ที่ระดับรายได้เท่าเดิมที่ V 0 และ 
เส้น /\0 ก็ไม 1 มีการเปลี่ยนแปลง 



รูปที่ (3) ประสิทธิภาพนโยบายการเงินในกับดักสภาพคล่องของ ^67ก65 


^67ก65 มองว่าหากปล่อยให้ระบบเศรษฐกิจที่ตกตํ่าในช่วงที่สงครามโลกเพิ่งยุติ 
นั้นปรับตัวกลับเข้าสู่ภาวะปกติอีกครั้งตามแนวคิดของคลาสสิกที่เชื่อว่าระบบเศรษฐกิจจะ 


5-8 










- ประสิทธิกาทนโยบายการเงิน (ผฒ!โธ!!!;/ 0โ เ^อก©V) - 


สามารถปรับตัวเองเพื่อให้อุปสงค์เท่ากับอุปทานเสมอในระยะยาวโดยตัวเอง เพราะเชื่อว่า 
รเา๐(± ขึ้นมาระบบเศรษฐกิจ อาทิ วิกฤตเศรษฐกิจที่ตกตํ่าส่งผลต่อการลดลงของผลผลิต 
และการจ้างงาน และระบบก็จะสามารถปรับตัวเข้าสู่ดุลยภาพที่มีการจ้างงานเต็มที่ได้เอง 
โดยรัฐบาลไม่ต้องเข้ามาแทรกแซงผ่านการปรับตัวของราคาและค่าจ้าง แต่ เรั6; /ก 65 เห็น 
ว่าในระยะยาวนั้นอาจจะใช้เวลาหลายๆ ปี และไม 1 มีใครรอไต้ 2 ดังนั้น รัฐจึงมีความชอบ 
ธรรมอย่างเต็มที่ในการเข้ามาแทรกแซงในการดำเนินมาตรการเพื่อรักษาเสถียรภาพของ 
เศรษฐกิจ และมาตรการที่มีประสิทธิภาพสูงสุดในช่วงเศรษฐกิจตกตํ่านั้น ^67 ก 65ให้ 
ความสำคัญกับนโยบายการคลัง เพราะอัตราดอกเบี้ยในช่วงเศรษฐกิจตกตํ่าจะอยู่ในระดับ 
ตํ่า ซึ่งเป็นช่วงที่ระบบเศรษฐกิจอยู่ในสภาพกับดักสภาพคล่อง และการใช้นโยบายการ 
คลังจะมีประสิทธิภาพสูง เนื่องจากปัญหา 0๐พป1 กรู 0 น! เวิปำเ:! จะไม 1 มีหรือมีน้อย จาก 
รูปที่ (4) นั้น การที่รัฐใช้นโยบายการคลังโดยการเพิ่มการใช้จ่ายจะส่งผลต่อการเพิ่มขึ้น 
ของรายได้เพิ่มจาก V 0 เป็น V 1 เส้น 15 เคลื่อนไปทางขวาเป็น เร! ดุลภาพเดิม ^ 0 เป็น [ะ! 
และทำให้ความต้องการถือเงินเพิ่มขึ้นส่งผลต่อการเกิด [1X6655 06๓3 ก ป !๐โ เว1๐ก67 3 
ส่งผลต่อการเพิ่มขึ้นของอัตราดอกเบี้ยในตลาดเงินเพื่อปรับความต้องการถือเงินลดลงมา 
เท่ากับปริมาณเงินอีกครั้ง แต่เนื่องจากอัตราดอกเบี้ยกับความต้องการถือเงินมีความ 
ยืดหยุ่นสูงมาก ดังนั้นการเพิ่มขึ้นอัตราดอกเบี้ยเพียงเล็กน้อยก็สามารถปรับลดความ 
ต้องการถือเงินลงมาเท่ากับปริมาณเงินในดุลยภาพอีกครั้ง ซึ่งการเปลี่ยนแปลงเพิ่มขึ้นของ 
อัตราดอกเบี้ยเพียงเล็กน้อยส่งผลต่อการลงทุนไม่มากหรือไม่ลดลง ทำให้ (ะโ๐ท/ปเกรู 0 น! 
อ!60! ที่ทำให้รายได้ลดลงเพียงเล็กน้อยหรือไม 1 ลดลงเลย ทำให้รายไต้ยังคงอยู่ที่ V 1 
ดุลยภาพยังคงอยู่ที่ ^ 1 


2 เง67 ก 65 เชื่อในการเข้ามาแทรกแซงของรัฐในการส้นฟูเศรษฐกิจ เพราะเชื่อว่าสามารถรักษาเสถียรภาพ 
เศรษฐกิจได้ดีกว่าและปรับตัวเข้าสู่ดุลยภาพได้เร็วกว่า (เก ปา6 เ0ก3 โบก, พ6 ลโ 6 3II อ636เ) 

3 ความต้องการถือเงิน เง67ก65 เชื่อว่าขึ้นอยู่กับรายได้ ('โ) และ อัตราดอกเบี้ย 
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- ประสีทธิกาผนโยบายการเงิน (1าเ0 น1โ31เ17 วโ ^0ทธ7) - 



รูปที่ (4) ประสิทธิภาพนโยบายการคลังในแนวคิดของ ^67ก65 


ฒวคิถ ผ6นIโล1!1V อเ 1 ^0ท6^ ยอง ^ก่อฝ่ทาลท 

โก่ธปกกลก มีมุมมองเกี่ยวกับความเป็นกลางทางการเงินบนแนวคิดของทฤษฎี 
เไ/แรเวธโบธเวป๐กร 7เา6๐เ7 ที่ว่าปริมาณผลผลิตหรือรายได้รวมจะสูงเพิ่มขึ้นมากกว่า 
ปริมาณผลผลิตที่มีการจ้างงานเต็มที่ก็ต่อเมื่อระดับราคาทั่วไปในตลาดสูงกว่าราคาที่ผู้ผลิต 
คาดไว้ 4 ซึ่งสะท้อนให้เห็นถึงความสัมพันธ์ระหว่างราคากับอุปทานที่เป็นบวก โดยผู้ผลิต 
จะพิจารณาเพิ่มผลผลิตของตนเองเพิ่มขึ้นเมื่อคิดว่าระดับราคาสินค้าที่แท้จริงเพิ่มขึ้น 5 
และลดผลผลิตเมื่อคิดว่าราคาที่แท้จริงลดลง สิ่งที่ท้าทายในแนวคิดนี้ก็คือ ผู้ผลิตจะรู้ราคา 
สินค้าของตนเองเพราะชื้อขายอยู่ทุกวัน แต่ผู้ผลิตอาจจะมีปัญหาในการหาข้อมูลของราคา 
ทั่วไป เนื่องจากมีราคาสินค้าและบริการอยู่มากในระบบเศรษฐกิจ ผู้ผลิตจึงคาดการณ์ 

4 ค๐ เวธโบ [.บก 35 าโ. นำมาพัฒนาต่อเป็นแนวคิดของ อ 3ป0 ก 3เ 6(เว0ก 13{เ0ก ที่แสดงให้เห็นว่านโยบายการเงินไม่ 
มี ประสิทธิภาพ เห (วก 67 15 ^V^I^ (ผ6 บเ: โ3นเV (ว1 เห (วก 67) 

5 ดูจากการเปลี่ยนแปลงของราคาที่เป็นตัวเงินเทียบกับราคาสินค้าทั่วไป (อัตราเงินเฟ้อ) 
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- ประสีท5โกผนโยบายการเงิน (ผ0น1โลแIV 0? เ7เ0ก67) - 


ระดับราคาสินค้าทั่วไปออกมา 6 หากราคาสินค้าของตนเองมีการเปลี่ยนแปลงเท่ากับระดับ 
ราคาทั่วไป (อัตราเงินเฟ้อ) แสดงว่าระดับราคาที่แท้จริงเท่าเดิม ดังนั้น ผู้ผลิตจะไม่ 
เปลี่ยนแปลงผลผลิตของตนเอง และหากราคาสินค้าตนเองเพิ่มขึ้นมากกว่าระดับราคา 
ทั่วไปที่คาดไว้ ผู้ผลิตจะคิดว่าระดับราคาสินค้าที่แท้จริงเพิ่มขึ้น และเพิ่มผลผลิตของ 
ตนเองสูงขึ้น รูปแบบที่แสดงความสัมพันธ์ระหว่างผลผลิตกับราคาในแนวคิดนี้สามารถ 
แสดงได้ ดังนี้ 


V = V? + ๖(? - ?*) 

โดย เว เป็นค่าที่เป็นบวก ที่แสดงถึงการตอบสนองของผลผลิตเมื่อราคาสินค้าสูงกว่าระดับ 
ราคาสินค้าที่คาดไว้ ซึ่งแสดงว่าเมื่อราคาสินค้า (I 3 ) สูงกว่าราคาสินค้าที่คาดไว้ (I 36 ) ผู้ผลิต 
จะเพิ่มผลผลิตของตนเองให้สูงมากกว่าระดับผลผลิตที่มีการจ้างงานเต็มที่ (โนแ- 
โ๓เว1๐7 เาก 6กโ 0บ1เวนโ) ซึงแสดงได้ในรูปที 5 



รูปที่ (5) ผลผลิตและระดับราคาในอุปทานรวมตามแนวคิด IV!1รเว๐โ๐6เวป๐กร 71า6๐โV 


6 โกํธ อกาลก กำหนดรูปแบบการคาดการณ์แบบ /\ป ลเวช V6 [IX เว6(ช:3ช0ก 
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- ประสีทธิกาผแโยบายการเงิน (ผ0น1โ31117 วโ ^0ทธ7) - 


จากรูปที่ 5 และสมการข้างต้น ถ้าระดับราคาเท่ากับราคาที่คาดไว้แล้วที่จุด ร 
(I 3 ^ I 3 ®) ผลผลิตจะเท่ากับผลผลิตที่มีการจ้างงานเต็มที่ (V ะะ Vเะ) และหาก โ^ I 3 ® จะทำ 
ให้ V ะะ Vเะ และในทางกลับกันหาก โ^ I 3 ® จะทำให้ ใ'^ V (ะ ผลดังกล่าวจะแสดงให้เห็นถึง 
ความชันของเส้นอุปทานรวมระยะสั้น (ร/\5) ที่เป็นบวก ทั้ง นี้ เส้น ร/\5 จะเคลื่อนขึ้นไป 
ข้างบนหากระดับราคาคาดการณ์ (I 3 ®) เพิ่มขึ้น และเส้น ร/โร จะเคลื่อนมาทางซ้าย ใน 
ระยะยาวนั้น / 1 กิ6 ๘ เากฉเา เชื่อว่าผู้ผลิตจะมีการเรียนรู้และรับทราบข้อมูลที่แท้จริงของ 
ราคาสินค้าทั่วไป ซึ่งจะทำให้สามารถปรับราคาที่คาดการณ์เท่ากับราคาที่เป็นจริงในตลาด 
(I 3 ะะ I 3 ®) ตลอดเวลา ดังนั้นผลผลิตก็จะอยู่ที่ V, ะ เสมอ ผลดังกล่าวทำให้เส้นอุปทานรวมใน 
ระยะยาว (ใ.[โ/โร) เป็นเส้นตั้งฉากกับแกนผลผลิตหรือรายได้เสมอ 

สำหรับการวิเคราะห์ประสิทธิภาพนโยบายการเงินในกรอบแนวคิด 
1\/แ5เว6โ06|วป๐กร 7เา6๐เ7 นี้ ผลกระทบจะแตกต่างกันออกไปตามการรับทราบของ 
เศรษฐกิจต่อการเปลี่ยนแปลงของปริมาณเงิน หากการเปลี่ยนแปลงปริมาณเงินในระบบ 
เศรษฐกิจมีการรับทราบข้อมูล (/Vภปด่เวลโธป บเาล ก ๐โ IV เอก 67 รบเวเวณ์) นโยบาย 
การเงินก็จะไม่มีประสิทธิภาพ และในทางตรงกันข้าม หากการเปลี่ยนแปลงปริมาณเงิน 
ระบบเศรษฐกิจไม 1 ทราบมาก่อน (บทลทป ๐ เวล โ 6 ป ปเา 3กรู6 ๐โ (โ/!(วก 67 รบเวเวเ7) นโยบาย 
การเงินก็จะมีประสิทธิภาพ 7 

บทลท!!ดํเวล*6๘ เท 0 . โ6ลร6 เท 1^/1๐00^ รนเวเวIV 

การที่ปริมาณเงินเพิ่มขึ้นในระบบเศรษฐกิจจะทำให้เส้น /โอ 0 เคลื่อนไปทางขวา 
เป็นเส้น /โเว 1 เกิดดุลยภาพใหม่ที่จุด ร 1 ทั้งนี้เนื่องจากผู้ผลิตไม 1 มีข้อมูลระดับราคาในระยะ 
สั้น จึงคาดการณ์การเพิ่มขึ้นของระดับราคาที่ตํ่ากว่าเป็นจริง (ราคาที่เพิ่มขึ้นที่แท้จริงคือที่ 


7 โก่ธสกาลก ถือว่าผู้ผลิตถูกหลอกหรือเสียค่าโงให้กับผู้ทำนโยบายการเงิน 
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- ประสีท5โกผนโยบายการเงิน (ผ0น1โลแIV 0? เ7เ0ก67) - 


โ’ 2 ) ส่งผลทำให้ (เ^เ 36 ) สร้างแรงจูงใจให้กับผู้ผลิตเพิ่มผลผลิตสูงขึ้นเกินกว่าปริมาณ 
ผลผลิตที่มีการจ้างงานเต็มที่มาที่ดุลยภาพใหม่ที่ V 1 ซึ่งจะแสดงให้เห็นว่านโยบายการเงิน 
จะมีประสิทธิภาพ หรือเงินไม่มีความเป็นกลาง ( แ๐ ก-ก 6บ1โ3เ!*7 เดั/เ0 ก 67)โดย 
โก่6ปกกล ก อธิบายถึงสาเหตุการที่นโยบายการเงินมีประสิทธิภาพก็เพราะผู้ผลิตถูกหลอก 
โดยผู้ทำนโยบายการเงินโดยผู้ผลิตคิดว่าราคาสินค้าที่แท้จริงของตนเองสูงขึ้น แต่อย่างไรก็ 
ตามเมื่อผู้ผลิตเริ่มรับรู้ข้อมูลข่าวสารมากขึ้นในระยะยาว ก็จะรับทราบว่าราคาทั่วไป 
((ร 6 ก 6กลเ ( 3 ก่06) เป็นเท่าไหร่แล้วก็จะเริ่มปรับระดับราคาที่คาดการณ์ของตัวเองใหม่ให้ 
เท่ากับการเปลี่ยนแปลงของราคาทั่วไป การเปลี่ยนแปลงราคาที่คาดการณ์ (I 36 ) เพิ่มขึ้น 
ทำให้เส้น ร/\5 ขยับขึ้นไปทางซ้ายเท่ากับการเปลี่ยนแปลงราคาทั่วไป ทำให้เกิดดุลยภาพ 
ใหม่ที่ เะ 2 ที่ I 3 ะะ ? 6 อีกครั้ง ชื่งผู้ผลิตก็จะไม่เพิ่มผลผลิตของตนเองให้เกิดผลผลิตที่ระดับ 
การจ้างงานเต็มที่ ระดับราคาที่เพิ่มขึ้นในดุลยภาพระยะยาวจะเท่ากับการเพิ่มขึ้นของ 
ปริมาณเงิน ส่งผลทำให้ปริมาณที่แท้จริง (1\/!/เ 3 ) ไม่เปลี่ยนแปลง 

ะ? ชแร 



รูปที่ (6) ผลของนโยบายการเงินในกรณีที่ผู้ผลิต 
ไม 1 ทราบถึงการเปลี่ยนแปลงของปริมาณเงิน 
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- ประสีทธิกาผนโยบายการเงิน (1าเ0 น1โ31เ17 วโ ^0ทธ7) - 


^ท!:]ดํเวล160เ เก0โ6ลร6 เท 1^เ0ท©V รน!วเวIV 

หากผู้ผลิตทราบถึงจำนวนการเพิ่มปริมาณเงินในระบบเศรษฐกิจโดยธนาคาร 
กลางล่วงหน้า หรือธนาคารกลางประกาศล่วงหน้าให้กับทุกคนทราบว่าจะเพิ่มปริมาณเงิน 
เข้าสู่ระบบเศรษฐกิจในจำนวนที่แน่นอนและดำเนินการตามที่ประกาศไว้ทุกประการ เช่น 
ธนาคารกลางประกาศขึ้นปริมาณเงิน 1096 ซึ่งเมื่อปริมาณเงินเพิ่มขึ้น 1096 ตามที่ 
ประกาศไว้ล่วงหน้า เส้น /\0 ก็จะเคลื่อนไปทางขวา 1096 เช่นกัน จาก /\0 1 เป็น /\[ว 2 แต่ 
เนื่องจากสาธารณะทราบถึงปริมาณการเปลี่ยนแปลงของเงินว่าเพิ่มขึ้น 1096 ดังนั้นผู้ผลิต 
ก็จะปรับราคาคาดการณ์ของตนเองเพิ่มขึ้น 1096 เช่นกัน เพิ่มจาก I 3 ! เป็น 1=3 ส่งผลทำให้ 
เส้น ร/\ร 1 เคลื่อนไปทางซ้าย ร/\ร 2 ดุลยภาพในระยะสั้นจะอยู่ที่ ร 2 ซึ่งเป็นดุลยภาพ 
เดียวกันกับดุลยภาพในระยะยาว ซึ่งราคาจะเพิ่มในอัตราเดียวกันกับการเพิ่มปริมาณเงิน 
คือ 1096 ทำให้ปริมาณผลผลิตไม่เพิ่มจากดุลยภาพเดิม แสดงให้เห็นว่าเงินมีความเป็น 
กลาง (เ\^๐ก67 15 ผ6น!โลเ) 


? 1 *@ 18*5 



รูปที่ (7) ผลของนโยบายการเงินในกรณีที่ผู้ผลิตทราบถึงการเปลี่ยนแปลงของปริมาณเงิน 
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- ประสิทธิกาทนโยบายการเงิน (ผ6บ!โย!!!;/ อ! เ/เอก67) - 


ดังนั้น ธนาคารกลางทราบว่าโอกาสที่จะให้นโยบายการเงินมีประสิทธิภาพนั้น 
จะต้องหลอกผู้ผลิตให้ได้เกี่ยวกับการเปลี่ยนแปลงปริมาณเงินของตนเองตลอดเวลา 
เพราะหากผู้ผลิตทราบก่อนก็จะส่งผลทำให้มีการปรับเปลี่ยนของราคาที่คาดการณ์ของ 
ผู้ผลิตและทำให้ประสิทธิภาพนโยบายการเงินลดลงหรือไม 1 มีประสิทธิภาพ ในขณะเดียว 
หน่วยธุรกิจต่างๆ ก็จะพยายามศึกษารูปแบบการเปลี่ยนแปลงปริมาณเงินในระบบ 
เศรษฐกิจในช่วงเวลาที่ผ่านมา รวมทั้งข้อมูลตัวแปรทางเศรษฐกิจที่แท้จริงอื่นๆ ที่หาไดใน 
ตลาดมาจำลองและประมาณการการดำเนินนโยบายการเงินและการเปลี่ยนแปลงปริมาณ 
เงินของธนาคารกลาง หากหน่วยธุรกิจมีการคาดการณ์แบบ คอ!!๐กอ! เะXเว6(ะ!อ!เอก แล้ว 
ก็จะสามารถเข้าใจรูปแบบและคาดการณ์การเปลี่ยนแปลงของตัวแปรเหล่านี้ได้จากข้อมูล 
ที่สะสมมาในอดีตได้ถูกต้อง ซึ่งจะส่งผลให้นโยบายการเงินก็อาจจะไม่มีประสิทธิภาพใน 
ระยะสั้นก็ได้ 8 


8 หากธนาคารกลางมีพฤติกรรมเหมือนๆ เติมในการทำนโยบายการเงิน หน่วยธุรกิจสามารถจำลองพฤติกรรมและ 
คาดการณ์ปริมาณเงินในระบบเศรษฐกิจได้ 
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- ประสีทธิกาผนโยบายการเงิน ((าเ0 น!กล !117 0โ ^ 0 ท 07 ) - 
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- การวิเคราะห์และการสถลันใจเชิงอุถลาหกรรม - 


บทที่ 6 

การวิเคราะห์และการตัดสิน?จ 

เซิงอุตสาหกรรม 


กระบวนการตัดสินใจในภาคอุตสาหกรรมมีอยู่หลายด้านที่ผู้ประกอบ 
อุตสาหกรรมต้องประสบ ตั้งแต่การตัดสินใจก่อนที่จะเริ่มผลิตและกิจกรรมที่เกิดขึ้นในช่วง 
ระหว่างที่ดำเนินการผลิต ซึ่งแนวคิดและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจต่างกันออกไป 
ซึ่งทั้งสองประเด็นเป็นสิ่งสำคัญต่อความสำเร็จของการประกอบการ เพียงแต่ระยะเวลา 
การตัดสินใจต่างกันในแต่ละช่วงของการประกอบการ หากยังไม่มีการลงทุนและ 
ผู้ประกอบการตัดสินใจที่จะลงทุน คำถามที่จะต้องถามตนเอง คือ ควรจะลงทุนผลิตสินค้า 
ประเภทใด ในขณะที่การตัดสินในช่วงที่มีการลงทุนเริ่มตั้งกิจการไปแล้ว ซึ่งนั่นหมายถึง 
ผู้ประกอบการได้เลือกประเภทกิจการหรือสินค้าที่จะผลิต คำถามที่สำคัญเกี่ยวกับการ 
ผลิตในช่วงนี้ คือ ควรจะผลิตปริมาณเท่าใดในแต่ละช่วงเวลา ซึ่งในทฤษฎีเศรษฐศาสตร์ที่ 
เรียนมาทั่วไปจะตอบคำถามในส่วนหลังเป็นส่วนมาก แนวคิดที่เคยเรียนมาไม 1 ว่าจะเป็น 
การตัดสินเลือกจำนวนการผลิตตามแนวคิดของพาเรโต้ ที่ทุกหน่วยเศรษฐกิจมี 
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- การวิเคราะห์แล:การสถลัน?0เชิงอุตสาหกรรม - 


อุปสงค์และอุปทานเท่ากัน หรือการตัดสินใจเลือกปริมาณการผลิตที่ทำให้สถาน 
ประกอบการ มี กำไรสูงสุด (เ 3 ก๐ ค-!: IV๒ XI ๓1231:1๐ก) หรือมีปริมาณการผลิตสูงสุดเท่า ที่ จะ 
ทำได้ ณ งบประมาณจำนวนหนึ่ง ((วฟ:เวน1:1^3x1กก!2 อ ชวก) หรือจัดการผลิตที่ทำให้ 
ต้นทุนการผลิตตํ่าสุด ณ ปริมาณการผลิตที่ใดที่หนึ่ง (0๐51: IV แก!๓!23ปอก) หรือปริมาณ 
การผลิตที่จุดคุ้ม (81-63^^6ท 0ฟIวฟ) หรือการผลิตที่ต้นทุนเฉลี่ยต่อหน่วยตํ่าสุด 
(Vแก!๓น๓ 8ว๐ก๐๓1650^503๒) ซึ่งแต่ละแนวคิดนั้นก็จะมีปัจจัยต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง 
แตกต่างกันออกไป แต่ทั้งหมดนี้เมื่อถูกนำมาใช้ในโลกความเป็นจริงของธุรกิจ 
อุตสาหกรรมแล้ว จำต้องนำมาพิจารณาร่วมกับปัจจัยสภาพแวดล้อมธุรกิจ การเมือง หรือ 
แม้แต่เศรษฐกิจในระดับมหภาคในทุกด้านมาประกอบร่วมกับปัจจัยเฉพาะตัวของสถาน 
ประกอบการแต่ละสถานประกอบการด้วย ซึ่งความสำคัญของแต่ละตัวแปรอาจจะต่างกัน 
ออกไปในแต่ละสถานที่และในแต่ช่วงเวลา 

วัตถุประสงค์ของบทนี้จะจำกัดการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจการ 
ผลิตในภาคอุตสาหกรรม โดยแบ่งออกเป็นสองส่วน คือ ก่อนการดำเนินการโดยพิจารณา 
ว่าการที่จะเลือกว่าควรผลิตสินค้าประเภทใดนั้นต้องคำถึงปัจจัยอะไรบ้าง และส่วนที่สอง 
จะพิจารณาปัจจัยที่ควรพิจารณาผลิตสินค้าอุตสาหกรรมจำนวนมากน้อยเพียงใดมี 
อะไรบ้าง โดยจะแบ่งประเภทปัจจัยออกเป็นปัจจัยภายนอกองค์กรและปัจจัยภายใน 
องค์กร 

การถัดสิน?จก่อนการผลิต 

การตัดสินเลือกประเภทอุตสาหกรรมหรือสินค้าที่ลงทุน 

กระบวนการนี้เป็นกระบวนการตัดสินใจก่อนที่จะลงทุน โดยจะเลือกว่าผลิต 
สินค้าใด โดยส่วนมากจะพิจารณาจากความสามารถในการแช่งขันโดยเปรียบเทียบหรือ 
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- การวิเคราะห์และการถัถสินใจเชิงอุตสาหกรรม - 


ความพร้อมของตนเองเป็นสำคัญ เช่น ความพร้อมทางด้านวัตถุดิบ ความพร้อมด้าน 
ความรู้ ความพร้อมทางด้านช่องทางจำหน่าย ซึ่งเป็นคิดทางเศรษฐศาสตร์สมัยคลาสสิก 
ย้อนไปในยุคของ อดัม สมิทธ์ ที่มองต้นทุนการผลิตแบบสมบูรณ์ (/\เว50๒1:6 /\0พั3ท๒ฐ6) 
และ ริคาร์โด ที่ใช้แนวคิดความได้เปรียบทางด้านต้นทุนในเชิงเปรียบเทียบ 
(00๓เว31-31:^6 /\0พัลท๒ฐ6) การตัดสินเลือกสินค้าที่ผลิต ซึ่งแนวคิดกลยุทธ์ทางธุรกิจ 
อุตสาหกรรมในปัจจุบันก็มีการนำมาใช้ทั่วไป คือ การมองความได้เปรียบจากต้นทุนในทุก 
กระบวนการ หรืออาจจะมองย้อมกลับจากตลาดมาว่าลูกค้าต้องการอะไร หรือตลาดมี 
แนวโน้มที่ต้องการอะไร 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกประเภทอุตสาหกรรมที่ต้องลงทุนหรือสินค้าที่ 
ควรผลิตตามแนวคิดของความได้เปรียบเชิงเปรียบเทียบนั้น สามารถพิจารณาจากปัจจัย 
ต่างๆ เหลำนี้ได้แก่ 

วัตถุดิบ: หากบริเวณใดที่มีแหล่งวัตถุดิบจำนวนมาก ก็สามารถที่สร้างโอกาสให้ 
เกิดอุตสาหกรรมการผลิตสินค้าหนึ่งๆ ที่ใช้วัตถุดิบในพื้นที่เป็นปัจจัยสำคัญขึ้นมาในพื้นที่ 
นั้นๆ เพราะมีความได้เปรียบทางด้านต้นทุนการผลิตโดยรวมทั้งหมดกว่าการผลิต 
อุตสาหกรรมอื่นๆ หรือไปตั้งที่อื่น จะเห็นได้ว่าทำไมจึงมีโรงงานปูนซิเมนต์จำนวนมาก 
ตั้งอยู่ในจังหวัดสระบุรีที่ซึ่งมีหินปูนที่เป็นวัตถุดิบสำคัญในการผลิตปูนซิเมนต์ หรือ 
อุตสาหกรรมเซรามิกที่ตั้งอยู่จำนวนมากในจังหวัดสำปางที่มีแหล่งดินขาวจำนวนมาก 
โรงงานนั้ามันปาล์ม และโรงงานยางแผ่น ที่ตั้งอยู่ในจังหวัดภาคใต้ เช่น สุราษฎร์ธานี 
นครศรีธรรมราช ตรัง และ กระบี่ ฯลฯ หรือโรงงานปลาป่น อุตสาหกรรมแช่แข็งขนาด 
ใหญ่ที่ตั้งอยู่ในจังหวัดที่ใกล้ทะเลหรือชายส่ง เช่น ระนอง พังงา สุมทรสงคราม 
สมุทรสาคร ฯลฯ การอาศัยความหาได้ง่ายของวัตถุดิบในต้นทุนที่ถูกกว่าการตั้งที่อื่นทำให้ 
พื้นที่นั้นๆ เป็นปัจจัยสำคัญในการกำหนดเลือกการผลิตสินค้าจะเป็นตัวกำหนดที่สำคัญใน 
การเลือกประเภทสินค้าที่ผลิต เพราะมิฉะนั้นหากผลิตสินค้าอื่นแล้ว โอกาสการแช่งขันก็ 
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- การร!คราะห์และการตัดสินใจ!ชิงอุตสาหกรรม - 


น้อยลง เพราะไม่สามารถแข่งขันทางด้านต้นทุนกับคู่แข่งได้ ความสำคัญของวัตถุดิบใน 
การกำหนดประเภทสินค้าที่ผลิตยิ่งมีมากขึ้น หากต้นทุนการขนส่งวัตถุดิบมีมูลค่าสูงขึ้น 
เพราะความได้เปรียบในการแข่งขันด้านต้นทุนของสินค้านี้ในพื้นที่นั้นๆ ยิ่งมีมากขึ้น 

แรงงานและ! เมือ: สำหรับอุตสาหกรรมที่ต้องใช้แรงงานหรือ!เมืออย่างเข้มข้น 
หากอุตสาหกรรมสามารถเข้าถึงแรงงานได้จำนวนมาก หรือเข้าถึงแรงงานที่มี!เมือในสาขา 
นั้นๆ ง่ายกว่าคู่แข่ง ก็สามารถสร้างความได้เปรียบเชิงเปรียบเทียบกับคู่แข่งในสินค้านี้ได้ 
ในพื้นที่หนึ่งๆ ที่ความชำนาญเฉพาะด้านถูกถ่ายทอดและ!เกฝนมาจากรุ่นสู่รุ่นทำให้หลาย 
พื้นที่มีผู้เชี่ยวชาญในการผลิตสินค้าเฉพาะได้ดิกว่าที่อื่น อาทิ ความชำนาญในการแกะสลัก 
ไม้ที่ หมู่บ้านถวาย อำเภอหางดง จังหวัดเชียงใหม่ที่มีแรงงาน!เมือทางด้านนี้จำนวนมาก 
ทำให้มีผู้เลือกทำธุรกิจแกะสลักไม้ หรือ การเลือกผลิตสินค้าเสื้อผ้าและสิ่งทอในพื้นที่ 
จังหวัดการญจนบุรี หรือ อำเภอแม่สอด จังหวัดตาก ที่เป็นพื้นที่ชายแดนไทยกับพม่าที่ 
สามารถหาแรงงานที่ไร้!เมือได้ง่ายและจำนวนมากจากประเทศเพื่อนบ้าน นอกจากนี้ 
ความชำนาญที่ผู้ประกอบการแต่ละคนสั่งสมมาจากประสบการณ์ การถ่ายถอดจากผู้รู้ 
จากรุ่นสู่รุ่น จากพ่อแม่สู่ลูกก็น่าจะเป็นปัจจัยสำคัญในการเลือกการทำธุรกิจหรือเลือก 
ผลิตสินค้าของธุรกิจรุ่นลูกเข่นกัน การศึกษาของกระทรวงอุตสาหกรรมพบว่าโอกาสธุรกิจ 
ที่รุ่นลูกทำต่อจากรุ่นพ่อแม่นั้นมีโอกาสการรอดสูงกว่าธุรกิจที่เกิดขึ้นใหม่ เพราะมีการ 
ถ่ายทอดประสบการณ์จากรุ่นพ่อสู่ลูกทั้งที่เป็นทางการและทางประสบการณ์จริง ทำให้รุ่น 
ลูกมีความรู้ความชำนาญเป็นอย่างดีในธุรกิจที่บรรพบุรุษของตนเองทำมา และในระหว่าง 
การถ่ายต่อธุรกิจนั้นยังมีรุ่นก่อนคอยให้คำปรึกษาแนะนำ แนวคิดดังกล่าวนี้ เห็นได้จาก 
การถ่ายทอดความรู้ของผลิตภัณฑ์ท้องถิ่นจากรุ่นก่อนสู่รุ่นต่อมา ความชำนาญต่างๆ 
เหล่านี้เป็นทรัพย์สินที่สำคัญ และเป็นปัจจัยการผลิตที่มีคุณภาพอย่างยิ่งต่อการสร้างความ 
ได้เปรียบโดยเปรียบเทียบให้กับธุรกิจนั้นๆ 
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- การวิเคราะห์และการถัถสินใจเชิงอุตสาหกรรม - 


สาธารณูปโภค: ธุรกิจอุตสาหกรรมแต่ละประเภทมีความจำเป็นที่ต้องใช้ 
สาธารณูปโภคเพื่อการสนับสนุนธุรกิจแตกต่างกันออกไป ประเภทหรือรูปแบบ 
สาธารณูปโภคต่างๆ สามารถสร้างความได้เปรียบให้กับอุตสาหกรรมบางอย่างมากกว่าอีก 
อุตสาหกรรมหนึ่ง การที่รัฐหรือเอกชนมีการลงทุนสาธารณูปโภคอย่างใดอย่างหนึ่งไปแล้ว 
ก็สามารถสร้างธุรกิจต่อเนื่องตามมาได้ หรือสร้างโอกาสให้ธุรกิจนั้นมีความน่าสนใจในการ 
ลงทุนได้มากขึ้น เช่น การสร้างท่อก๊าซธรรมชาติไปสู่จังหวัดภาคกลางและปริมณฑลทำให้ 
เกิดอุตสาหกรรมหรือให้อุตสาหกรรมต่างหันมาทำธุรกิจที่ใฃ้พลังงานเข้มข้นมากขึ้น การมี 
ท่าเรือนํ้าลึกแหลมฉบังทำให้อุตสาหกรรมเพื่อการส่งออกหรือ 1-6-6X13๐11: มีจำนวนมาก 
ขึ้นในส่งตะวันออกของประเทศ สาธารณูปโภคนี้อาจรวมไปถึงที่ที่กำหนดขึ้นมาตาม 
ธรรมชาติ เช่น ชายส่งนี้าลึกในแถบจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ และอีกหลายจังหวัดสามารถ 
สร้างท่าเรือนํ้าลึกเพื่อทำกิจการโรงถลุงเหล็กต้นนี้าได้ 


อุตสาหกรรมที่เกี่ยวเนื่องหรืออุตสาหกรรมสนับสนุนหรือเกื้อกูลกัน: การมี 

อุตสาหกรรมที่เกี่ยวเนื่องมากๆ ช่วยให้เห็นโอกาสของธุรกิจหรือการเกิดอุตสาหกรรม 
ใหม่ๆ ขึ้นมา เช่น การเกิดอุตสาหกรรมกระป๋องเพื่อบรรจุอาหาร เมื่ออุตสาหกรรมอาหาร 
ในประเทศมีการขยายตัวมากขึ้น มีความต้องการกระป๋องบรรจุในจำนวนมากพอกับการ 
ดำเนินกิจการ (IVแกเกกน๓ [๓ก๐๓!65๐(5๐3๒)หรือจัดการธุรกิจบรรจุหีบห่อเพื่อการ 
ชนส่งหรือส่งออกในหมู่บ้านถวาย จังหวัดเขียงใหม่ ที่นักท่องเที่ยวมาเลือกซื้อชองจำนวน 
มากและการขนส่งยุ่งยาก การบรรจุหีบห่อต้องมีต้นทุนสูง ผู้ชายเฟอร์นิเจอร์แต่ละรายก็ 
ไม่คุ้มที่จะทำเอง ดังนั้นจ็งมีผู้ผลิตบรรจุหีบห่อและการบริการขนส่งให้ เช่นเดียวกับการ 
ขยายตัวของอุตสาหกรรมผลิตขึ้นส่วนประกอบยานยนต์ไนประเทศไทยเมื่อผู้ผลิตยาน 
ยนต์ระดับโลกต่างๆ ได้มาลงทุนตั้งโรงงานผลิตยานยนต์ในประเทศไทย ทำให้มีโอกาสทาง 
การตลาดมากขึ้น และการผลิตในประเทศได้เปรียบด้านการติดต่อ ร่วมมือกันของผู้ซื้อ 
ผู้ขายง่ายกว่าจากต่างประเทศ รวมทั้งต้นทุนโลจิสติกส์ต่างๆ ที่ตํ่ากว่าและสะดวกกว่า'ใน 
การจัดการด้านสินค้าคงคลังของผู้ใฃ้ด้วย 
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- การวิ!คราะห์และการตัดสินใ0เชิงอุตสาหกรรม - 


แรงจูงใจจากนโยบายของรัฐ: ใช้นโยบายในการกำหนดแนวทางการพัฒนา 
อุตสาหกรรมของประเทศ ทำให้ต้นทุนการผลิต หรือ โอกาสทางการตลาดมีมากกว่า 
นโยบายของรัฐมีส่วนสำคัญต่อความสำเร็จของอุตสาหกรรมแต่ละประเภทต่างกัน 
ส่วนมากแล้วในแต่ละประเทศจะมีนโยบายในการคัดเลือกอุตสาหกรรมเป้าหมายเพื่อเป็น 
หัวหอกในการพัฒนาอุตสาหกรรมของประเทศในภาพรวม และจะกำหนดนโยบายต่างๆ 
ทั้งด้านการคลัง ทั้งแรงจูงใจด้านภาษี การสนับสนุนเงินทุน หรือ การส่งเสริมพัฒนา และ 
สนับสนุนต่างๆ เพื่อให้อุตสาหกรรมนั้นมีความได้เปรียบและน่าสนใจในการลงทุน 
สามารถแข่งขันได้และประสบความสำเร็จตามเป้าหมายทางนโยบาย ประเทศต่างๆ ที่ 
ประสบความสำเร็จทางด้านอุตสาหกรรม อาทิ ญี่ปุ่น เกาหลี ไต้หวัน หรือ แม้แต่จีนใน 
ปัจจุบันก็มีการเลือกอุตสาหกรรมเป้าหมายของตนเอง และทุ่มทรัพยากร นโยบาย 
สนับสนุน และสิทธิประโยชน์พิเศษ รวมทั้งการปกป้องอุตสาหกรรมเหล่านี้ จนกระทั้ง 
อุตสาหกรรมเหล่านี้เข้มแข็งและแข่งขันได้ในเวทีโลก เมื่อช่วงทศวรรษ1960-70 ญี่ปุ่นทุ่ม 
ทรัพยากรและงบประมาณในการพัฒนาอุตสาหกรรมยานยนต์และอิเล็กทรอนิกส์ในช่วง 
ปี 1970-1980 ประเทศเกาหลีใต้เลือกอุตสาหกรรมต่อเรือ อิเล็กทรอนิกส์ เป็น 
อุตสาหกรรมเป้าหมายในการพัฒนา เข่นเดียวกับไต้หวันที่เลือกอิเล็กทรอนิกส์เป็น 
อุตสาหกรรมนำ มีการกำหนดมาตรการต่างๆ รองรับทั้งสนับสนุน และ รองรับเพื่อปกป้อง 
ดูแลจนสามารถแข่งขันได้โดยจะเห็นว่าในระยะแรกอัตราภาษีขาเข้าอุตสาหกรรมเหล่านี้ 
จะสูง และ รัฐมีการสนับสนุนค่าใช้จ่ายด้านสาธารณูปโภคต่างๆ รวมทั้งการแสวงหา 
วัตถุดิบจากต่างประเทศ และการจัดตั้งอุตสาหกรรมสนับสนุนควบคู่ไป 1 นับแต่วันนั้น 
จนถึงปัจจุบันประเทศเหล่านี้มีอุตสาหกรรมเป้าหมายที่เข้มแข็งและสามารถแข่งขันในเวที 
โลกได้ การปกป้องต่างๆ ลดน้อยลง หรือยกเลิก อาทิ ภาษีศุลกากรนำเข้ารถยนต์ของ 
ญี่ปุ่นเท่ากับศูนย์ ฯลฯ ดังนั้น ผู้ประกอบการที่เลือกการทำธุรกิจอุตสาหกรรมที่เป็น 


1 ญี่ปุ่นและเกาหลีใต้สนับสนุนการจัดตั้งอุตสาหกรรมเหล็กและเหล็กกล้าในประเทศเพื่อรองรับและสนับสนุน 
อุตสาหกรรมยานยนต์และอิเล็กทรอนิกส์ 
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- การวิเคราะห์และการถัถสินใจเชิงอุตสาหกรรม - 


อุตสาหกรรมเป้าหมายการพัฒนาของรัฐก็จะได้ประโยชน์และความได้เปรียบในเบื้องต้น 
กว่าทำธุรกิจอุตสาหกรรมอื่น ส่งผลต่อโอกาสธุรกิจที่มากขึ้น สำหรับประเทศไทยใน 
ปัจจุบัน อุตสาหกรรมเป้าหมายสำคัญและได้รับสิทธิประโยชน์พิเศษจากการลงทุนสูงสุด 
คือ อุตสาหกรรมยานยนต์ขนาดเล็กที่ประหยัดพลังงาน อุตสาหกรรมอาหาร อุตสาหกรรม 
ด้านพลังงาน และอุตสาหกรรมด้านสิ่งแวดล้อม 

ปัจจัยข้างต้น เป็นแนวคิดของการวิเคราะห์การตัดสินใจเลือกผลิตสินค้าจาก 
มุมมองที่ให้ความสำคัญของ ปัจจัยการผลิต วัตถุดิบ หรือความชำนาญที่ผู้ผลิตมีเป็น 
จุดเริ่มต้น (51:3ห:เก5 1=0๒1:) และอาศัยความได้เปรียบดังกล่าวในการแข่งขันในธุรกิจ โดย 
การพิจารณาจากวัตถุดิบที่มีอยู่ว่าสามารถสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันใน 
อุตสาหกรรมหรือสินค้าใด ซึ่งเป็นไปตามแนวคิดของเศรษฐศาสตร์ยุคคลาสสิกที่จะผลิต 
สินค้าที่ต้นทุนโดยเปรียบเทียบตํ่าสุดเมื่อเทียบกับทางเลือกอื่นๆ หรือเทียบกับคู่แข่ง 
จากนั้น ก็เป็นกระบวนการวางแผนการผลิตสินค้า เทคนิคการผลิตที่ใช้ และเมื่อผลิต 
สินค้าเสร็จ ขั้นตอนต่อมาคือการจัดการตลาดเพื่อผลักสินค้าไปสู่มือลูกค้า หากไม่มีอุปสงค์ 
สำหรับสินค้านี้ งานที่สำคัญก็คือ การสร้างอุปสงค์ขึ้นมา ซึ่งกระบวนการสร้างอุปสงค์นั้น 
ปรากฏให้เห็นในแนวคิดทางการตลาด อาทิ การโฆษณา หรือการจัดการค้ารูปแบบต่างๆ 
เพื่อผลักสินค้าที่ผลิตขึ้นมาได้นั้นออกไปสู่มือของลูกค้าให้ได้มากที่สุด โดยแนวคิดนี้ อาจ 
เรียกได้ว่ามีอุปทานแล้วพยายามสร้างอุปสงค์ (รนเวเวเV 063165 อ6๓3กป) ขั้นตอน 
เป็นการตัดสินใจเลือกผลิตสินค้าเริ่มต้นจากวัตถุดิบสู่การตลาด โดยอาจไม่ได้พิจารณาถึง 
ทางอุปสงค์หรือลักษณะความต้องการของลูกค้าเลย (รูป 1) 
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- การร!คราะห์!เละการถัถสินใจ!ยิงอุตสาหกรรม - 



รูป 1: กระบวนการตัดสินใจผลิตสินค้าที่เริ่มจากปัจจัยการผลิต 


การวิเคราะห์แบบอุปสงค์ย้อนกลับ (ค- 6V6โร6 อ6๓3กย) 

แนวคิดการตัดสินใจแบบย้อนกลับเป็นแนวคิดที่ผู้ผลิตตัดสินเลือกประเภทสินค้า 
ที่จะผลิตว่าควรจะเป็นสินค้าประเภทใด รูปแบบ คุณสมบัติอย่างไร โดยผู้ผลิตจะศึกษา 
ลักษณะความต้องการของตลาดให้ละเอียดในทุกมุมมอง ก่อนตัดสินใจทำการเลือกผลิต 
หรือลงทุน ปัจจัยที่กำหนดความต้องการหรือลักษณะความต้องการของลูกค้าอาจต้องมอง 
ในระยะยาว เนื่องจากจะเป็นการเริ่มลงทุนใหม่ ผลตอบแทนและความมั่นคงของธุรกิจใน 
ระยะยาวเป็นเรื่องที่ต้องให้ความสำคัญ และเมื่อสามารถกำหนดสภาพความต้องการของ 
ลูกค้าและลักษณะตลาดทั้งในระยะสั้นและระยะยาวแล้วก็นำมาตัดสินใจประเภทสินค้าที่ 
ผลิต รวมทั้งการกำหนดรูปแบบและคุณสมบติสินค้า เทคนิคการผลิต และประเภทวัตถุดิบ 
ที่ต้องการ รวมถึงการจัดการด้านการบริการและระดับราคา ปัจจัยที่กำหนดลักษณะ 
อุปสงค์และสภาพตลาดทั้งในระยะสั้นและระยะยาวจำเป็นต้องนำมาพิจารณาควบคู่กันไป 

ในแนวคิดนี้ ปัจจัยที่สำคัญที่ผู้ผลิตต้องมองให้ได้ คือ สภาพแวดล้อมในอนาคต 
เพราะหากสามารถวาดภาพภูมิทัศน์ (13ท0เ503[ว6) ทางธุรกิจและอุตสาหกรรม รวมทั้ง 
การเมือง สังคมในทุกด้านอย่างถูกต้องแล้วก็จะสามารถกำหนดประเภทอุตสาหกรรมที่มี 
ศักยภาพและโอกาสสำเร็จทางธุรกิจได้ สภาพแวดล้อมในอนาคตอาจจะวิเคราะห์ได้ยาก 
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- การวิเคราะห์และการถัถสินใจเชิงอุตสาหกรรม - 


แต่ก็มีการศึกษาไว้หลายสำนัก หรือสามารถมองได้จากแนวโน้มที่เกิดขึ้นในปัจจุบัน 
โดยทั่วไปอาจใช้แนวคิดวิเคราะห์ปัจจัยหลักที่เป็นสภาพแวดล้อมและมีอิทธิพลต่อสินค้า 
ดังกล่าว อาทิ วิธี 1=1:57 (บัซฒเ:ล1/1:๐๐ท๐๓!๙ ร ๐๘ล!/'โ'๐(ะเาท๐!.๐รูV) หรือคล้ายๆ กันใน 
หลายๆ แนวคิด อาทิ ปัจจัยทางด้านสิ่งแวดล้อมและสังคม โลกมีแนวโน้มที่ให้ความสำคัญ 
กับภาวะการเปลี่ยนแปลงสภาพภูมิอากาศของโลก ((II!กกล!:6 (ะเาลกรู๐) หรือ เน้นการ 
อนุรักษ์สิ่งแวดล้อม ฯลฯ และผู้บริโภคต้องการสินค้าที่มีคุณภาพตามที่ต้องการแล้ว ยัง 
ปรารถนาให้ผู้ผลิตผลิตสินค้าที่ไม 1 สร้างผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อมตั้งแต่ต้นนํ้าจนถึงปลายนํ้า 
ตั้งแต่กระบวนการหาวัตถุดิบ กระบวนการผลิต และในช่วงระหว่างการใช้ รวมไปถึงเมื่อ 
ต้องกำจัดสินค้านั้นภายหลังการใช้แล้ว ดังนั้น สินค้าที่ผลิตต้องเป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม 
และมีการออกแบบที่สามารถประหยัดพลังงาน ไม่ส่งผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อมในระหว่าง 
การบริโภค รวมทั้งมีการใช้วัตถุดิบที่สามารถย่อยสลายหรือรีไซเคิลได้ สำหรับปัจจัย 
ทางด้านเศรษฐกิจ ได้แก่ การเปิดเสรีทางการค้าระหว่างประเทศที่ให้ทั้งโอกาสในการ 
ขยายตลาดหรือหาวัตถุดิบหรือสร้างเครือข่ายการผลิตที่มีประสิทธิภาพมากขึ้น ใน 
ขณะเดียวกันกิจะมีคู่แช่งขันที่เข้ามามากขึ้นเช่นกัน จะช่วยให้มองเห็นได้ว่าสามารถ 
แช่งขันได้หรือไม 1 หากไม่สามารถแช่งขันได้ก็หันไปทำสินค้าอื่นแทน 

นอกจากนี้ การเข้าใจภูมิทัศน์ธุรกิจในอนาคต นอกจากช่วยให้เลือกประเภท 
สินค้าที่ลงทุนได้แล้วยังช่วยกำหนดรายละเอียดในกระบวนการจัดการธุรกิจและเทคนิค 
การผลิตอีกด้วย เช่น แนวโน้มการใช้มาตรการทางด้านสิ่งแวดล้อมของยุโรปในการผลิต 
สินค้าที่กำหนดให้วัตถุดิบจะต้องสามารถระบุแหล่งที่มา พร้อมทั้งสามารถระบุคุณสมบัติ 
ของวัตถุดิบนั้น ทำให้สามารถจัดกระบวนการโลจิสติกส์ใหม่ให้มีประสิทธิภาพได้ ตัวอย่าง 
ในกรณี โรงงานเฟอร์นิเจอร์ที่จะส่งออกไปยังยุโรปต้องเจอมาตรการมนุษยธรรมที่ห้าม 
แรงงานทำงานเกิน 60 ชั่วโมงต่อสัปดาห์ และแหล่งที่มาของไม้ที่เป็นวัตถุดิบต้องมาจาก 
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- การวิเคราะห์และการตัดสินใจ!ชิงอุตสาหกรรม - 


ป่าพาณิชย์เท่านั้น 2 การทราบถึงมาตรการเหล่านี้ล่วงหน้าสามารถทำให้มีการเตรียมการ 
จัดการด้านการผลิตและวัตถุดิบได้อย่างมีประสิทธิภาพอีกด้วย 

การวิเคราะห์ปัจจัยต่างๆ เหล่านี้ทำให้ผู้ผลิตทราบว่าสินค้าที่ตลาดต้องการคือ 
อะไร คุณสมบัติต้องเป็นอย่างไร และจำนวนมากน้อยเพียงใด ซึ่งจะช่วยให้ผู้ผลิตสามารถ 
กำหนดว่าสินค้าที่ตนเองควรผลิตนั้นคืออะไร และรูปแบบ คุณสมบัติ หรือเทคนิคการผลิต 
จนกระทั้งการเลือกวัตถุดิบ ควรจะเป็นแบบใดเพื่อสามารถตอบสนองกับลูกค้าได้อย่างมี 
ประสิทธิภาพ ซึ่งจะเห็นได้ว่าแนวคืดนี้มีจุดเริ่มต้นที่ตลาดหรือที่อุปสงค์และไล่ลงมาจนถึง 
ขั้นตอนการหาวัตถุดิบ (รูปที่ 2) 



รูป 2: กระบวนการตัดสินใจผลิตสินค้าแบบ ^6156 อ6๓3กป 


2 สหภาพยุโรปกำหนดให้ต้องมีหน่วยงานหรือองค์กรที่สามเข้าไปรับรองที่มาของไม้ หรือขอให้ประเทศนั้นเข้า 
โครงการ 1=1-467 ของสหภาพยุโรป เงื่อนไขนี้มีผลต่อการจัดการระบบโลจิสติกส์ของบริษัทข้ามชาติต่างๆ ที่มี 
วัตถุดิบมาจากหลายประเทสและหลายแหล่ง นอกจากนี้ยังมีความยุ่งยากในการติดตามแหล่งที่มาของวัตถุดิบอีก 
ด้วย 
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- การวิเคราะห์และการถัถสินใจเชิงอุตสาหกรรม - 


การตัดสินใจในการเลือกสถานที่ตั้ง 

ปัจจัยต่างๆ ข้างต้นทั้งหมดจะเป็นปัจจัยช่วยในการตัดสินใจของผู้ประกอบการ 
ก่อนการผลิต นอกจากประเภทสินค้าที่ตนเองควรจะผลิตแล้ว การตัดสินใจที่ต้องทำ 
ควบคู่กันไปคือการเลือกที่ตั้งของสถานประกอบการ เพราะหากผู้ประกอบการทราบถึง 
สินค้าที่ต้องการผลิตแล้ว ต้องมาพิจารณาถึงปัจจัยที่กำหนดความได้เปรียบในสถานที่ตั้ง 
เพราะสถานที่ตั้งที่เหมาะสม ช่วยให้ผู้ประกอบการสามารถเพิ่มความได้เปรียบคู่แช่งไดไม 1 
ว่าอาจเป็นต้นทุนการผลิตที่ถูกกว่า การส่งมอบสินค้าแก่ลูกค้าได้สะดวก รวดเร็วและ 
ต้นทุน ตํ่ากว่า คู่แช่ง หลักการในการคัดเลือกสถานที่ประกอบโดยทั่วไปขึ้นอยู่ประเภท 
สินค้าว่าสินค้านั้นเป็นสินค้าประเภทใด และวิธีการ กระบวนการผลิตเป็นเช่นใด การ 
ตัดสินใจเลือกสถานที่ตั้งเป็นกลยุทธ์หนึ่งในการประกอบการอุตสาหกรรมที่ต้องใกล้ชิดกับ 
กลยุทธ์ของธุรกิจอื่นๆ เช่น หากเป็นบริษัทที่ให้ความสำคัญกับต้นทุนการผลิตที่ตํ่า 
(1๐ผ-(ะ๐ร1: เ^เ-0ปน06เ) เน้นการตั้งสถานที่ใกล้กับแหล่งวัตถุดิบหรือแรงงานจำนวนมากที่ 
มีราคาตํ่า หรือตั้งใกล้ตลาดและวัตถุดิบเพื่อลดต้นทุนการขนส่ง เช่น การตั้งธุรกิจแช่แข็ง 
ที่ตั้งใกล้ท่าเรือ ฯลฯ แต่หากกลยุทธ์ของธุรกิจเน้นการให้ความสะดวกในการบริการลูกค้า 
อาจเน้นสถานที่ตั้งหลายแห่ง อาทิ สาขาธนาคาร ร้านค้าสะดวกซื้อ หรือที่ตั้งของเครื่อง 
ถอนเงินอัตนา'โนมีต สถานบริการนั้ามัน และร้านอาหารจานด่วน ฯลฯ หรือหากเน้น 
จำนวนลูกค้า สถานที่ตั้งอาจตั้งในพื้นที่ มี จารจรเข้าถึงง่ายในขอบเขตของตลาด (1\4ล1ำ61: 
/\โ63) กว้าง อาทิ การตั้งอยู่บริเวณไฮเวย์ของร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ หรือตลาดขายส่ง 
ฯลฯ 


การตัดสินใจเลือกสถานที่ตั้งมีความสำคัญอย่างสูงต่อความสำเร็จของธุรกิจ และ 
เป็นการตัดสินใจที่มีความผูกพันในระยะยาว โดยเฉพาะสถานประกอบการอุตสาหกรรม 
การโยกย้ายสถานที่ทำได้ไม่ง่ายและต้องใช้เวลา นอกจากการขนย้ายแล้ว ยังเกี่ยวกับการ 
ติดตั้งเครื่องจักรและกระบวนการผลิตที่ต้องใช้เวลาและต้นทุนสูง หากเลือกสถานที่ตั้งผิด 
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- การวิ!คราะห์และการตัดสินใ0เชิงอุตสาหกรรม - 


ผู้ประกอบการอาจมีปัญหาทางด้านค่าใช้จ่ายในด้านการผลิต การขนส่ง หรือแม้แต่จำนวน 
ลูกค้า เช่น หากตั้งในพื้นที่ที่แรงงานมีผีเมือหายาก ต้องจ้างแรงงานนอกพื้นที่มาทำงาน 
ค่าจ้างก็จะสูงมากกว่าปกติ หรือหากตั้งห่างจากแหล่งวัตถุดิบที่สำคัญมากเกินไปอาจทำให้ 
ค่าใช้จ่ายในการขนส่งวัตถุดิบสูง และในที่สุดก็จะส่งผลต่อความได้เปรียบในการแช่งขันที่ 
ลดลงของผู้ประกอบการนั้น 


อย่างไรก็ตาม ในกระบวนการตัดสินใจเพื่อเลือกที่ตั้งสถานที่ประกอบการนั้น 
อุตสาหกรรมอาจไม่สามารถเจาะจงได้ว่าที่ตั้งตรงไหนเป็นที่ตั้งที่ดีที่สุดออกมาได้แห่งเดียว 
ไต้ง่ายๆ เพราะเป็นการยากมากที่หาที่ตั้งที่สามารถตอบสนองความต้องการของธุรกิจได้ 
ทุกอย่าง ซึ่งแนวคิดของการเลือกตั้งโดยส่วนมากจะพยายามมองหาทางเลือกหลายๆ ที่ตั้ง 
เพื่อนำมาเปรียบเทียบข้อดีช้อเสียของแต่ละแหล่ง แล้วคัดเลือกพื้นที่เหมาะสมกับธุรกิจ 
ของตนเองมากที่สุด ซึ่งขั้นตอนในการตัดสินใจเลือกสถานที่มีดังนี้ 

1. กำหนดเป้าหมายหลักของธุรกิจของตนเองให้ชัดเจน เช่น เพิ่ม 
รายได้ ความสะดวกในการบริการ หรือ ต้น'ทุนตํ่าสุด 


2. กำหนดปัจจัยสำคัญที่เกี่ยวกับการประกอบการ เช่น ที่ตั้งของ 
วัตถุดิบ จำนวนและคุณภาพของแรงงานที่ต้องการ หรือที่ตั้งของตลาด ฯลฯ 

3. หาทางเลือกของสถานที่ตั้งเพื่อการคัดเลือก เริ่มจากพื้นที่กว้างๆ 
ก่อน เช่น ตั้งในจังหวัดไหน แล้ว สร้างทางเลือกชุมชนในจังหวัดที่เลือกว่าชุมชนใน 
เหมาะสม และเมื่อเลือกชุมชนได้แล้วก็พิจารณาเลือกพื้นที่ที่อาจมีหลายแห่งที่เหมาะสม 
โดยอาศัยปัจจัยข้างต้นมาเป็นกรอบในการพิจารณา 
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- การวิเคราะห์และการถัถสินใจเชิงอุตสาหกรรม - 


ปัจจัยสำคัญที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกที่ตั้งของอุตสาหกรรมบ่อยครั้งถูก 
ครอบงำด้วยปัจจัยสำคัญเพียงไม 1 กี่ปัจจัย เช่น อุตสาหกรรมบางอุตสาหกรรมที่ต้องการ 
พลังงานจำนวนมาก เช่น โรงงานเหล็ก จำต้องตั้งอยู่พื้นที่ที่มีแหล่งพลังงานหาได้ง่าย หรือ 
โรงงานไฟฟ้าที่ใช้ลิกไนต์เป็นพลังงานก็ตั้งใกล้กับเหมืองลิกไนต์ หรือโรงไฟฟ้าพลังงาน 
นิวเคลียสที่ต้องตั้งใกล้อยู่กับแหล่งนํ้าขนาดใหญ่เพื่อใช้นํ้าในการหล่อเย็นให้กับโรงงาน 
ฯลฯ แต่โดยทั่วไป ปัจจัยที่สำคัญที่อุตสาหกรรมพิจารณาจะประกอบด้วย แรงงาน 
(ปริมาณและคุณภาพ) สาธารณูปโภค วัตถุดิบ ระยะห่างจากตลาดหรือท่าเรือ และการ 
ยอมรับของชุมชน ซึ่งสถานที่ตั้งแต่ละแห่งอาจมีความครบล้วนและคุณภาพของปัจจัยที่มี 
ประโยชน์ต่อธุรกิจอุตสาหกรรมนั้นๆ แตกต่างกันออกไป ซึ่งผู้ประกอบการจะต้องกำหนด 
ความสำคัญของแต่ละปัจจัยที่มีต่อธุรกิจอุตสาหกรรมของตนให้ชัดเจนว่าปัจจัยใดควร 
ไต้รับความสนใจมากที่สุดและลดหลั่นกันลงไป 3 โดยการคัดเลือกพื้นที่ที่จะมาพิจารณา 
นั้น 


การคัดเลือกพื้นที่ที่นำมาเพื่อคัดเลือกนั้น คัดเลือกจากภาพกว้างในพื้นที่กว้างๆ 
ก่อน เช่น ระดับจังหวัด แล้วลงมาพิจารณาในระดับชุมชน (อำเภอหรือตำบล) จากนั้น 
เจาะจงมาเป็นพื้นที่ (511:6) ซึ่งปัจจัยในการพิจารณาในแต่ละระดับนั้นอาจต่างออกไป ซึ่ง 
พอสรุปได้ดังนี้ 


3 แนวคิดในการคัดเลือกปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกที่ตั้งสถานประกอบการอาจใช้วิธีการ พ6เฐเาเธอ /^/ธโ3ฐ6 
5(ะ0โ6โดยให้คะแนนความสำคัญของปัจจัยแต่ละปัจจัยว่ามีความสำคัญต่อธุรกิจอย่างไร และคะแนนคุณภาพของ 
ปัจจัยเหล่านั้นในแต่ละพื้นที่ 
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- การวิเคราะห์แล:การสถลัน?0เชิงอุตสาหกรรม - 


ปัจจัย 

ปัจจัย 

ประเด็นพิจารณา 

ระดับภาคหรือจังหวัด 

ที่ตั้งวัตถุดิบ 

ระยะห่างที่ตั้งของผู้ผลิต ต้นทุนในการขนส่ง และ 
คุณภาพวัตถุดิบที่สามารถหาได้ 

ที่ตั้งตลาด 

ระยะห่างจากตลาด ต้นทุนในการขนส่งสินค้าไปสู่ 

ตลาด 

แรงงาน 

คุณภาพเหาะสมกับอุตสาหกรรม และมีจำนวน 
แรงงานที่ต้องการ มีสหภาพแรงงานหรือไม่ 
ค่าจ้างขั้นตั้า และกฎหมายในการเลิกจ้างงาน 

ระดับชุมชน 

คุณภาพชีวิต 

ชุมขนมีโรงเรียน สถานพยาบาล สถานที่พักผ่อน 
บันเทิง และชุมชนมีรายได้!นระดับที่เหมาะสมใน 
การดำรงชีพ 

บริการชุมชน/ 

ความปลอดภัย 

การบริการชุมชนของหน่วยราชการครบถ้วน 
รวมทั้งมีระดับความปลอดภัยต่อชีวิตและ 
ทรัพย์สินดี 

ทัศนคติของชุมชน 

ชุมชนมีความเข้าใจในการประกอบการ 
อุตสาหกรรม และในเปิดกว้างในการพูดคุย 
ระหว่างชุมชนกับอุตสาหกรรม 

สาธารณูปโภค 

ระบบสาธารณูปโภค นํ้า ไฟฟ้า รวมทั้งการ 
คมนาคมทุกด้านมีพอเพียงและมีคุณภาพ 
นอกจากนี้สามารถหาไต้ในด้นทุนที่ไม่สูง 

ภาษี 

ภาษีได้รับการยกเว้นมากน้อยเพียงใด (เขตส่งเสิม 
การลงทุนที่ 1, 2, และ 3 มีภาษีที่ได้รับการยกเว้น 
ต่างกัน) รวมทั้งภาษีท้องลิ่น และภาษีนอกระบบ 
ภาษีสังคม 

ระดับพื้นที่ 

ที่ดิน 

ความเหมาะสมของราคาที่ดิน คุณภาพพื้นที่ว่า 
ต้องปรับปรุงหรือนํ้าท่วม โอกาสการขยายพื้นที่ 
หรือพื้นที่ติดกัน 
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- การวิ!ค5าะห์และการสถลันใจเชิงอุถลาหกรรม - 


ปัจจัย 

ปัจจัย 

ประเด็นพิจารณา 


การเข้าถึงพื้นที่ 

สามารถเข้าถึงพื้นที่ได้สะดวก มีถนนหรือทางที่มี 
อยู่แล้ว ใครเป็นเจ้าของ การเข้าออกพื้นที่ต้อง 
ผ่านชุมชนหรือพื้นที่อะไรบ้าง หากไม่มีถนนจะ 
สามารถพัฒนาขึ้นมาเองได้หรือไม่ ต้นทุนมาก 
น้อยอย่างไร 

กฎหมาย 

พื้นที่ถูกจำกัดในการดำเนินการอะไรบ้างตาม 
กฎหมาย พื้นที่อยู่ในเขตใดของผังเมือง (พื้นที่สี 
ม่วงสำหรับการประกอบการอุตสาหกรรม หรือสี 
แดงที่ห้ามตั้งขยายอุตสาหกรรม หรือพื้นที่ที่อยู่ 
อาศัยเท่านั้น) 


วิธีการตัดสินใจคัดเลือกพื้นที่ที่ตั้งสถานประกอบการ ผู้ประกอบการต้อง 
สามารถกำหนดระดับความสำคัญของแต่ละตัวแปรของทุกตัวแปรที่มีต่อการประกอบการ 
ของตนเองให้ได้ และตรวจสอบระดับความสามารถและคุณภาพของตัวแปรเหล่านี้ที่แต่ 
ละพื้นที่ที่เป็นทางเลือกที่เป็นที่ตั้งสถานประกอบการ เพราะพื้นที่ที่เป็นทางเลือกอาจมี 
จุดเด่นที่ต่างกัน และมีความสมบูรณ์หรือตอบสนองแก่ผู้ประกอบการในแต่ละตัวแปร 
ต่างกัน วิธีการแบบคิดคะแนนถ่วงนํ้าหนักเป็นวิธีการง่ายๆ ที่ผู้ประกอบการจะต้องให้ 
คะแนนของคุณภาพของพื้นที่ในแต่ละประเด็นและมาถ่วงนํ้าหนักกับความสำคัญของตัว 
แปรนั้นต่อเป้าหมายหรือกลยุทธ์หลักของธุรกิจ บางพื้นที่อาจมีความสมบูรณ์หรือ 
ตอบสนองในบางปัจจัยที่ดีเยี่ยมเมื่อเทียบกับพื้นที่ทางเลือกอื่นๆ แต่ปัจจัยนั้นอาจมี 
ความสำคัญต่อธุรกิจน้อยกว่าปัจจัยอื่นๆ ก็ได้ ตัวอย่างในการให้คะแนนแบบถ่วงนํ้าหนัก 
ในการเลือกพื้นที่ที่ตั้งสถานประกอบการ แสดงในตาราง 
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- การวิเคราะห์และการสถลัน?งเชิงอฺถสี■เหกรรม - 



พื้นที่ /\ 

พื้นที่ 8 


พื้นที่ 0 

ปัจจัยความสำเร็จ 

นํ้าหนัก 

คะแนน 

คะแนน 

ถ่วง 
นํ้าหนัก 

คะแนน 

คะแนน 

ถ่วง 
นํ้าหนัก 

คะแนน 

คะแนน 

ถ่วง 
นํ้าหนัก 

1. ใกล้แหล่งวัตถุดิบ 

0.15 

6 

0.90 

8 

1.20 

4 

0.60 

2. แรงงานหาง่าย 

0.15 

5 

0.75 

4 

0.60 

6 

0.90 

3. ใกล้ตลาด 

0.10 

7 

0.70 

4 

0.40 

5 

0.50 

4. การรวมกลุ่ม 

อุตสาหกรรม 

0.15 

4 

0.60 

6 

0.90 

8 

1.20 

5. คุณภาพ 
สาธารณูปโภค 

0.20 

7 

1.40 

5 

1.00 

6 

1.20 

6. ราคาที่ดิน 

0.10 

4 

0.40 

6 

0.60 

5 

0.50 

7. การจัดการ 

สิ่งแวดล้อม 

0.15 

6 

0.90 

6 

0.90 

8 

1.20 

รวม 

1 


5.55 


5.60 


6.10 


ที่มา: ทฤษฎีที่ตังอุตสาหกรรม (สมชาย หาญหิรัญ 2553) 


จากตารางคะแนนข้างบนนั้นแสดงให้เห็นว่าพื้นที่ ^ ได้รับคะแนนเฉลี่ยรวม 
สูงสุด ควรได้รับการคัดเลือกเป็นพื้นที่ที่ตั้งสถานประกอบการ 
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- การวิเคราะห์และการถัถสินใจเชิงอุตสาหกรรม - 


การตัดสินใจในการเลือกเทคโนโลยี 

เทคโนโลยีในการผลิตอุตสาหกรรม หมายถึงกระบวนการค้นพบหรือเครื่องมือ 
ทางวิทยาศาสตร์ที่ถูกนำมาในอุตสาหกรรมเพื่อการผลิตและพัฒนาสินค้า รวมทั้งการ 
ให้บริการลูกค้า ดังนั้น การตัดสินใจเลือกเทคโนโลยีในธุรกิจจึงเป็นกลยุทธ์ที่มีความสำคัญ 
ต่อความสามารถในการแข่งขัน และความสำเร็จของการประกอบการ เพราะหากการ 
ตัดสินใจเลือกเทคโนโลยีที่ผิดพลาดหรือไม่เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์และสถานประกอบการ 
ของตนเองแล้ว ก็จะมีผลต่อประสิทธิภาพการผลิตและต้นทุนสูงกว่าที่ควรจะเป็น รวมทั้ง 
คุณภาพสินค้าอาจไม 1 ได้ตามที่ต้องการ ซึ่งส่งผลต่อความสามารถในการแข่งขันของธุรกิจ 
ตนเองในที่สุด เทคโนโลยีมีหลายประเภท แต่ที่เกี่ยวข้องกับการผลิตภาคอุตสาหกรรมนั้น 
มี 3 แบบที่สำคัญ คือ เทคโนโลยีพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการ เทคโนโลยีกระบวนการผลิต 
และเทคโนโลยีสารสนเทศ 

1. เทคโนโลยีพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการ (ลกซ ร6เ-พ่06 
760เาก๐1๐57 ') คือ การนำเอาความรู้ต่างๆ มาเพื่อนำไป สู่ การค้นพบและพัฒนาสินค้า 
ใหม่ๆ แต่เดิมนั้น คนส่วนมากคิดว่าเป็นงานของวิศวกร นักวิทยาศาสตร์ และนักวิจัยที่นำ 
ความรู้มาสู่การค้นพบใหม่ๆ และพัฒนาการค้นพบนั้นให้มีความเป็นไปได้ทางพาณิชย์ แต่ 
ในโลกความเป็นจริงในปัจจุบันบ่อยครั้งผู้ที่นำการพัฒนาค้นพบสินค้าใหม่ๆ จะเป็นฝ่าย 
วิจัยทางการตลาด เข่น กรณีของบริษัทซัมซุงที่พัฒนาสินค้าใหม่ๆ โดยนักวิจัยทาง 
การตลาดที่ออกคุณสมบัติ รูปแบบ และลักษณะความต้องการของลูกค้าเป็นจุดเริ่มต้น 
แล้วกำหนดให้วิศวกรและนักออกแบบทำการออกแบบและผลิตสินค้า ฯลฯ 

นอกจากนี้ เทคโนโลยีที่ใช้เพื่อการพัฒนาผลิตภัณฑ์นั้นจะต้องคำนึงถึงการ 
นำเอาความรู้ของนวัตกรรมต่างๆ มาเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าและเงื่อนไข 
ทางสังคมอื่นๆ อาทิ กระแสการเปลี่ยนแปลงอุณหภูมิของโลกที่เพิ่มขึ้นทำให้ตลาด 


6-17 



- การวิ!คราะห์และการตัดสินใ0เชิงอุตสาหกรรม - 


ต้องการผลิตภัณฑ์ที่รักษาสิ่งแวดล้อมมากขึ้น ดังนั้น การออกแบบผลิตภัณฑ์ควรมุ่งเน้น 
ผลิตภัณฑ์ที่ใช้งานโดยลดปริมาณการปล่อยของเสียหรือลดการใช้พลังงานลง (การผลิต 
ยานยนต์ที่เครื่องยนต์ที่สามารถใช้พลังหลายประเภทหรือประหยัดพลังงาน รวมทั้งการ 
ผลิตยางรถยนต์แบบใหม่ที่ลดแรงเสียดทานของมิชิลินที่ทำให้ลดการใช้พลังงานของยาน 
ยนต์ได้ ฯลฯ) หรือการพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่ใฃ้วัสดุที่สามารถย่อยสลายได้ตามธรรมชาติ 
(อาทิ กล่องบรรจุอาหารที่ทำจากมันสำปะหลัง) หรือที่บรรจุผลิตภัณฑ์'ที่ใช้อลูมิเนียม'หรือ 
กระดาษซึ่งเป็นวัสดุที่สามารถนำกลับมาใช้ใหม่ได้ทั้งหมด ซึ่งทั้งหมดนี้ขึ้นอยู่ว่าสินค้าที่ 
กำลังผลิตนั้นเป็นสินค้าประเภทใดและเข้าสู่ตลาดใด การพัฒนาผลิตภัณฑ์มีต้นทุนเกิดขึ้น 
แต่ล้าต้นทุนที่เพิ่มขึ้นจากการจ้างการออกแบบหรือใช้วัสดุที่มีคุณภาพและตรงกับความ 
ต้องการของตลาด ก็น่าจะคุ้มกับการลงทุน 

2. เทคโนโลยีกระบวนการผลิต (^1-00655 760เาก0เ0ฐ)นํ คือ 

การจัดการ กระบวนการ เครื่องมือและเครื่องจักร ที่ใฃ้เพื่อการผลิตสินค้า ขอบเขต 
เทคโนโลยีด้านนี้รวมทุกขั้นตอนของห่วงโซ่อุปทาน การคัดเลือกและจัดการเทคโนโลยี 
กระบวนการผลิตที่เหมาะสมสามารถพัฒนาขีดความได้เปรียบเชิงเปรียบเทียบทางธุรกิจ 
การเพิ่มคุณภาพสินค้า ลดต้นทุนการผลิต เพิ่มขีดความสามารถในการผลิต และพัฒนา 
ผลิตภาพการผลิตของการผลิตสินค้าให้ดีขึ้น ตัวอย่าง การใช้เทคโนโลยีกระบวนการผลิตที่ 
ดี คือ การใช้เทคโนโลยีเลเซอร์ในการคัดเมล็ดข้าวสารหักและไม่ได้ขนาดมาตรฐานออก 
ทำให้ได้ข้าวสารที่ได้มาตรฐานตามที่ตลาดต้องการได้ในเวลาที่รวดเร็วกว่าการคัดโดย 
แรงงาน หรือการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศในการเบิกจ่ายหรือให้บริการด้านทางการเงิน 
ของธนาคารพาณิชย์ต่างๆ เช่น 6-8ลก1ง สามารถช่วยให้ลูกค้าสามารถทำธุรกรรมทางการ 
เงินกับธนาคารได้ง่าย รวดเร็ว และสะดวก เพราะสามารถทำได้จากทุกแห่งที่ลูกค้าอยู่โดย 
ไม่ต้องเดินทางมาที่ธนาคาร ส่งผลต่อการขยายตัวของธุรกิจของธนาคารนั้นๆ มากขึ้น 
ปกติรูปแบบของเทคโนโลยีกระบวนผลิตแบ่งออกตามลักษณะของสินค้าที่ผลิต โดยดูจาก 
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ปริมาณ ความยืดหยุ่นในกระบวนการผลิต และความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ ซึ่ง 
เทคโนโลยีแบ่งออกเป็น 5 แบบ คือ 

ม่ ๐1ว รเา๐[ว: หน่วยผลิตเล็กๆ ที่ ต้องการความยืดหยุ่นสูง เนื่องจากจำเป็นต้องใช้ 
เครื่องมือหลากประเภท และมีประเภทงานที่ต้องทำหลายประเภท แต่มีปริมาณจำนวน 
งานน้อย โดยส่วนมากโรงงานเหล่านี้จะผลิตสินค้าตามคำสั่งของลูกค้า เช่น โรงงานผลิต 
แม่พิมพ์ (/VI (วน!. ปลกปอเ6โซึ่งผลิตสินค้าแตกต่างออกไปตามแบบที่ลูกค้า 
แต่ละรายต้องการ หรือร้านอาหารตามสั่งที่ต้องสามารถตอบสนองความต้องการของ 
ลูกค้าที่มีความต้องการต่างกัน ฯลฯ ประเภทของกระบวนการแบบนี้อาศัยความชำนาญ 
ของแรงงานเป็นสำคัญ และเครื่องมือที่ใฃ้เป็นเครื่องมือสารพัดประโยชน์ที่สามารถใช้ผลิต 
สินค้า ได้ หลายประเภท (/ VI น/ป-/ 3 น/'/ว 0565 7 00/5 โ อย่างใดก็ตาม ถึงแม้สามารถตอบสนอง 
ความต้องการได้หลากหลาย แต่ต้นทุนการผลิตต่อหน่วยค่อนข้างสูงและการวางแผนการ 
ผลิตยุ่งยากและผลิตสินค้าได้ช้า รวมทั้งสินค้าคงคลังจะค้างในกระบวนการผลิตสูง 

8ล1:(ะเา: เป็นกระบวนการผลิตที่เครื่องมือเครื่องจักรไม่จำเป็นต้องมีความ 
ยืดหยุ่นในการใช้มากเหมือนกรณีแรก และความต้องการผีเมือแรงงานไม่จำเป็นต้องมาก 
กรณีนี้เหมาะสำหรับกิจการที่มีความหลากหลายของสินค้าจำนวนหนึ่งแต่ไม่มากและ 
เฉพาะเจาะจง และมีจำนวนสินค้าที่ต้องผลิตมากในระดับหนึ่ง รวมทั้งขั้นตอนในการผลิต 
มี ไม่ มากนัก สินค้าที่เหมาะสำหรับกระบวนการผลิตแบบนี้ได้แก่ การผลิตขนมปังหรือเฅ็ก 
เครื่องดื่ม การผลิตหนังสือพิมพ์ และนิตยสาร ฯลฯ ซึ่งสามารถลดต้นทุนการผลิตต่อ 
หน่วยลดลงได้จากการผลิตแบบแรกและมีความยืดหยุ่นในการผลิตได้ระดับหนึ่ง คือ ผลิต 
สินค้าประเภทเดียวกันแต่หลายแบบ (ขนมเฅ็กหลายรูปแบบ) 


ค606*!*^6: กระบวนการผลิตประเภทนี้มีเครื่องมือที่มีความยืดหยุ่นน้อย ไม่ 
ต้องการความชำนาญหรือทักษะเฉพาะด้านของแรงงาน แรงงานมีหน้าที่เฉพาะด้าน ส่วน 
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หนึ่งในกระบวนการผลิต กระบวนการผลิตนี้ให้ต้นทุนการผลิตต่อหน่วยตํ่า และผลิตสินค้า 
ได้จำนวนมากๆ แต่มีจุดอ่อนคือความยืดหยุ่นหรือหลากหลายในการผลิต หากจะเปลี่ยน 
ประเภทสินค้าที่ผลิตในสายการผลิตต้องใช้เวลาในการปรับเปลี่ยนทำให้มีต้นทุนค่อนข้าง 
สูงมาก กระบวนการนี้เรียกว่า สายการผลิต (?โ๐ปน0ป๐ก นก6) หรือ สายการประกอบ 
(/\ร56๓เวเV นก6) มักจะพบในอุตสาหกรรมยานยนต์ อุตสาหกรรมเครื่องใช้ไฟฟ้า ฯลฯ 

0)กตักน๐นร: กระบวนการผลิตที่ผลิตสินค้าประเภทเดียว (513ทป3เป126ป) 
หรือน้อยประเภทและต้องการผลิตจำนวนมาก เหมาะสำหรับกระบวนการผลิตที่ใฃ้ 
เครื่องมือหรือเครื่องจักรที่ถูกใช้ในการผลิตเฉพาะเจาะจงสินค้านั้นโดยไม 1 จำเป็นต้องมี 
ความยืดหยุ่นมาก และความชำนาญหรือทักษะของแรงงานจะมากหรือน้อยขึ้นอยู่กับ 
ความจำเป็นของสินค้าที่ผลิต เงินลงทุนส่วนใหญ่เป็นการลงทุนในเครื่องจักร ทำให้ต้นทุน 
การผลิตที่เป็นต้นทุนคงที่สูงมาก ขณะที่ต้นทุนแปรผันไม 1 มาก ต้นทุนเฉลี่ยต่อหน่วย (บกII 
บ๐รบ ตํ่า เนื่องจากการผลิตค่อนข้างเป็นระบบอัตโนมัติ ทำให้การวางแผนการผลิตได้ง่าย 
และสินค้าคงคลังค้างในระบบจะตํ่า 


?โ0)6ตบ หากการผลิตเฉพาะกิจในช่วงเวลาหนึ่งๆ เท่านั้น และผลิตสินค้าที่ 
นอกเหนือไปจากกิจการที่กำลังดำเนินการอยู่ ผู้ประกอบการควรบริหารการผลิตแบบ 
โครงการ (^เ-อฺเธเะบ แยกออกจากกระบวนการผลิตเดิม ซึ่งแต่ละโครงการนั้น เครื่องมือ 
เครื่องจักรที่ใฃ้อาจแตกต่างจากกระบวนการผลิตเดิมๆ ที่ทำอยู่ซึ่งเป็นตามความยุ่งยาก 
ของลักษณะงาน นอกจากนี้ ความชำนาญงานของแรงงานมากหรือน้อยก็เป็นไปตาม 
ความต้องการของโครงการนั้นๆ ต้นทุนการผลิตก็เป็นไปตามแต่ละโครงการ ความยุ่งยาก 
ในการบริหารมีความยุ่งยากซับซ้อนมากกว่าการบริหารการผลิตที่ต่อเนื่องทั่วไป หากการ 
ผลิตที่เป็นเฉพาะกิจนี้สามารถสร้างความต่อเนื่องได้ เช่น สามารถหาตลาดได้แน่นอนหรือ 
โครงการนี้มีต่อเนื่องในระยะยาว ผู้ประกอบการอาจตัดสินใจลงทุนขยาย 
การผลิตของตนเองออกไป (โ 3 โ๐ปน(ะ1เอก บล[วลดIV เะXเวลกร!0ท) หรืออาจจ้างผู้อื่นให้ 
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ผลิต (5๐บโตกรู (วฟ:) ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับปัจจัยหลายๆ ด้าน หากโครงการที่ได้รับมาใหม่นี้เป็น 
สินค้าที่สามารถใช้สายการผลิตเดิมที่มีอยู่แล้ว และโอกาสที่จะได้งานหรือคำสั่งซื้อนี้ต่อไป 
ในอนาคต การตัดสินใจเพื่อขยายกำลังการผลิตเดิมที่มีอยู่น่าจะเป็นการตัดสินใจที่ดี แต่ 
หากโครงการนี้เป็นโครงการชั่วคราวก็อาจวางแผนการจัดการผลิตในกำลังการผลิตเดิมให้ 
ทำการผลิตสินค้าในโครงการนี้ก่อน แต่หากคำสั่งซื้อสินค้าที่ได้มาใหม่ในโครงการนี้ เป็น 
สินค้าที่ต้องการสายการผลิตใหม่ ผู้ประกอบการอาจต้องพิจารณาดูว่าตลาดนี้มีความ 
ยั่งยืนทางธุรกิจมากน้อยอย่างไร หากโอกาสทางตลาดมีความต่อเนื่อง การลงทุนใหม่ใน 
สายการผลิตใหม่ก็น่าไต้รับความสนใจ แต่หากเป็นคำสั่งซื้อชั่วคราวและโอกาสทางการ 
ตลาดไม่ยั่งยืนและการลงทุนเริ่มต้นสูง การพิจารณาว่าจ้าง (รอบโบเกรู 0ฟ) ให้โรงงานอื่น 
ผลิตน่าเป็นทางเลือกที่เหมาะสม 

3. เทคโนโลยีสารสนเทศ (เก/๐!-กาอเ:เอก 7๐๐เกก๐เอ!’/) คือ การใช้ประโยชน์ 
เทคโนโลยีการจัดการสารสนเทศและคอมพิวเตอร์เพื่อการจัดเก็บ ดำเนินการ หรือจัดส่ง 
ข้อมูล ซึ่งในธุรกิจปัจจุบันระบบสารสนเทศถูกนำไปใช้ทั้งในการตลาด เช่น การจัดทำ 
บาร์โค้ดสินค้าเพื่อให้ทราบถึงสถานภาพของสินค้าในร้านและการตรวจสอบราคา หรือ 
การทำตลาดแบบ 6-1\/!ลโเง61: ฯลฯ และในการจัดส่งและติดตามสินค้า เทคโนโลยี คลเปเ๐ 
โโ6อเน6กตฺ/ เบเ6กปม่อลปอก (คค10) ถูกนำมาใช้เพื่อให้การจัดส่งสินค้าตรงเวลาและ 
ป้องกันการหายของสินค้า สำหรับในระบบการผลิต เทคโนโลยีก็ถูกใช้ในทุกด้าน ไม่ว่า 
ด้านการออกแบบ หรือ การติดตาม ควบคุม และกระบวนการผลิต เช่น ในการหลอมและ 
รีดเหล็ก ระบบคอมพิวเตอร์จะควบคุมอุณหภูมิในเตาหลอมให้อยู่ในระดับที่ต้องการ และ 
ในขั้นตอนรีดเหล็กให้มีความหนาตามมาตรฐาน ระบบอัตโนมัติจะควบคุมแรงกดรีดให้มี 
ขนาดและความหนาตามที่กำหนด ฯลฯ หรือในโรงงานประกอบยานยนต์ที่ใฃ้ระบบ 
หุ่นยนต์ทั้งหมดในสายพานการผลิต โดยเฉพาะในส่วนงานที่มีโอกาสเกิดอุบัติเหดูและ 
อันตรายสูง ดังนั้น นอกจากจะทำให้ได้ประสิทธิภาพในการผลิตแล้วยังช่วยลดความเสี่ยง 
ในการทำงานของพนักงานด้วย และสำหรับธุรกิจขนาดเล็ก การใช้คอมพิวเตอร์ในการ 
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- การวิเคราะห์และการสถสินใ;)!ชิงอุตสาหกรรม - 


จัดทำระบบบัญชี สินค้าคงคลัง สินค้าในร้าน จะช่วยให้สามารถบริหารจัดการธุรกิจได้ดี 
ยิ่งขึ้น 


การตัดสินใจในการเลือกผังโรงงาน 


การตัดสินใจในด้านจัดวางผังโรงงานหรือสายการผลิตนั้น ครอบคลุมการ 
ตัดสินใจเกี่ยวกับการจัดวางเครื่องจักร สถานีงานในแต่ละด้าน รวมทั้งการจัดกลุ่มงาน 
เพื่อให้การเคลื่อนย้ายวัตถุ สินค้า หรือลูกค้าตลอดระบบการผลิตเป็นไปอย่างมี 
ประสิทธิภาพ โดยทั้งนี้ต้องคำนึงถึงขนาดพื้นที่ สภาพแวดล้อมที่ตั้งของสถานประกอบการ 
ดังนั้น การตัดสินใจในการวางผังการผลิตในสถานประกอบการมีความสำคัญอย่างยิ่งต่อ 
ธุรกิจ ทั้งนี้เพราะ การจัดวางผังการผลิตเกี่ยวกับการลงทุนจำนวนมาก นอกจากนี้ เป็น 
การจัดการที่ต้องอยู่กับสถานประกอบการเวลานาน หากผิดพลาดการแก็ไขไม่สามารถทำ 
ไดในระยะเวลาสั้นๆ และที่สำคัญ การจัดวางผังการผลิตมีผลสำคัญต่อประสิทธิภาพการ 
ผลิตและการจัดการต้นทุนของธุรกิจ ผู้ประกอบการผลิตมีความต้องการในการจัดแผนผัง 
การผลิตของสถานประกอบการในหลายสถานการณ์ ตั้งแต่การเริ่มเข้าสู่ธุรกิจครั้งแรก 
หรือการออกแบบผังการผลิตใหม่ เพื่อแก็ไขปัญหาหรือตอบโจทย์การบริหารธุรกิจสำคัญๆ 
อาทิ การเพิ่มผลิตภาพการผลิต โดยให้มีการใช้พื้นที่และแรงงานอย่างมีประสิทธิภาพ 
สะดวกในการบริหารควบคุมการผลิตตลอดระบบผลิต ลดการว่างงานของแรงงานใน 
สายการผลิต ลดระยะเวลาในการผลิต และลดต้นทุนในการจัดการวัตถุดิบ หรือเพื่อลด 
อุบัติเหตุและอันตราย หรือการที่บริษัทต้องการผลิตสินค้าใหม่ รวมทั้งการเปลี่ยนแปลง 
รูปแบบกระบวนการผลิตใหม่ ซึ่งโดยทั่วไปแล้วรูปแบบในการจัดผังการผลิตใน 
สถานประกอบการจะมี 3 รูปแบบที่สำคัญ คือ การจัดผังตามผลิตภัณฑ์ (เ^โ๐(ะเน(ะ1; 
1-3X0ฟ:ร) การจัดผังที่เน้นกระบวนการผลิต (โเาวววรร 1-3X0ฟร) และการจัดผังระบบงาน 
คงที่ (โ! ป-โวรเปวท 13X0ฟร) ทั้งนี้รูปแบบการจัดผังการผลิตแต่ละชนิดมีข้อด้อยและ 
ประโยชน์ต่างกันออกไป ซึ่งผู้ประกอบการที่ตัดสินใจเลือกรูปแบบผังการผลิตแบบไหนนั้น 
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- การวิเคราะห์และการถัถสินใจเชิงอุตสาหกรรม - 


ต้องคำนึงถึงรูปแบบระบบการผลิตของตนเองว่าเป็นแบบใด การจัดผังแต่ละชนิดจะ 
สอดคล้องกับประเภทระบบการผลิตของสถานประกอบการนั้นๆ เป็นสำคัญ 

การจัดผังตามผลิตภัณฑ์ (?|-๐ยน(ะ1:น1ะร)ะ เป็นการจัดวางผังการผลิต 
ตามลักษณะประเภทของผลิตภัณฑ์ที่มีจำนวนการผลิตขนาดใหญ่ การวางผังการผลิตแบบ 
นี้ เพื่อให้วัตถุดิบมีการเคลื่ยนย้ายอย่างรวดเร็ววัตถุดิบ โดยผลิตภัณฑ์ที่ผลิตมีลักษณะ 
เหมือนๆ กัน (513กปลโป!26ป ?โ๐ปบสร) ทั้งระบบการผลิตจะประกอบด้วยขั้นตอนการ 
ผลิตหลายขั้นตอนต่อๆ กัน โดยแต่ละขั้นตอนการผลิตต้องการเครื่องจักรเฉพาะชนิดและ 
ความชำนาญของแรงงานเฉพาะด้าน ลักษณะการไหลของงานนั้น วัตถุดิบจะต้องผ่าน 
สถานีงานแต่ละขั้นตอนก่อนจะมาเป็นสินค้าสำเร็จรูป ทำให้สามารถวางเรียงลำดับ 
เครื่องจักรได้ตามขั้นตอนการผลิต เช่น การผลิตชิ้นส่วนยานยนต์ เริ่มจากการชิมชิ้นรูป 
ชิ้นงาน การขัด และการพ่นสี เครื่องจักรที่ใชํในการทำงานแต่ละอย่างก็จะถูกตั้งวางไว้ 
เรียงลำดับตามนั้น โดยรูปแบบการจัดผังของแต่สถานีการผลิตอาจเป็นเส้นตรงหรือรูปตัว 
ยู หรือแบบต่างๆ ชิ้นอยู่กับความเหมาะสมของพื้นที่ ผู้ประกอบการที่ตัดสินใจใช้จัดผังการ 
ผลิตประเภทนี้ ส่วนมากเป็นอุตสาหกรรมขนาดใหญ่ที่ผลิตสินค้าประเภทเดียวหรือ 
ใกล้เคียงกัน ผลิตในจำนวนมากๆ และมีขั้นตอนการผลิตแน่นอน รวมทั้งให้ความสำคัญ 
กับต้นทุนการผลิตต่อหน่วยที่ตํ่า 



รูปที่ 10.3: ขั้นตอนการผลิตส่วนประกอบยานยนต์ 
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- การร!คราะห์และการตัดสินใจ!ชิงอุตสาหกรรม - 


การ จัดผัง ที่เน้นกระบวนการ ผลิต (โ , โ๐0655 เ3^๐น *ร): เป็นการจัดผังการ 

ผลิตเพื่อตอบสนองระบบการผลิตที่มีความจำเป็นในการผลิตสินค้าหลายชนิดหรืองาน 
หลายประเภท ทำให้มีความจำเป็นในการปรับเปลี่ยนเครื่องจักรหรืออุปกรณ์บ่อยครั้ง 
ดังนั้น การจัดผังการผลิตที่เหมาะสม คือ การรวมกลุ่มของกิจกรรมที่คล้ายกันหรือ 
กิจกรรมในกลุ่มสินค้าเดียวกันให้อยู่ด้วยกัน วิธีการนี้ คือ การแบ่งกลุ่มธุรกิจหรือฝ่ายต่างๆ 
ออกเป็นส่วนๆ (โนท(พ๐ กล I ๐โ อ6เว3โโ๓6 ก โ) เช่น บริษัทนํ้ามันมีการแบ่งกลุ่มขุดเจาะ 
กลุ่มโรงกลั่น หรือกลุ่มค้าปลีกหรือสถานีบริการชิมนั้ามันออกจากกัน หรือกรณีการไฟฟ้า 
ฝ่ายผลิตก็มีการแบ่งฝ่ายออกเป็นฝ่ายเหมืองแร่ ฝ่ายโรงงานไฟฟ้า ฯลฯ และบ่อยครั้งอาจ 
มีการแบ่งตามกลุ่มธุรกิจ เช่น กลุ่มเครื่องใช่ในบ้าน กลุ่มยา กลุ่มแฟชั่น โดยในแต่ละกลุ่ม 
มักจะมีเครื่องมือหรืออุปกรณ์ที่สามารถปรับเปลี่ยนใช่งานได้ง่ายในกิจกรรมหลักหลายๆ 
กิจกรรมของแต่ละฝ่าย ผู้ประกอบการที่ใช่การจัดผังการผลิตประเภทนี้ควรเป็นผู้ผลิต 
สินค้าที่มีค'วามหลากหลาย มีกิจกรรมหลายกิจกรรมในกระบวนการ แต่ไม่จำเป็นต้อง 
ต่อเนื่องกันและความลี่ในการดำเนินกิจกรรมอาจไม่มาก ไม 1 เน้นต้นทุนการผลิตต่อหน่วยที่ 
ตํ่าและไม่ผลิตสินค้าจำนวนมาก 

การจัดผังคงที่ (โ!X6^I เว๐รพ๐ก เลน*5): เป็นการจัดวางผังการผลิตให้ 
ตั้งอยู่ในแหล่งที่ตั้งของผลิตภัณฑ์ เครื่องมือ เครื่องจักร และอุปกรณ์ รวมทั้งวัตถุดิบ 
เคลื่อนย้ายเข้าทำผลิตสินค้าในที่ตั้งนั้นๆ หากสินค้านั้นมีหลายขั้นตอนการผลิต เครื่องจักร 
และวัตถุดิบที่จำเป็นในการผลิตแต่ละขั้นตอนจะถูกขนย้ายเข้าไปทำการผลิต และเมื่อ 
สิ้นสุดความจำเป็นเครื่องมือนั้นก็จะถูกย้ายออกมาและเครื่องจักรและวัตถุดิบใหม่ที่จำเป็น 
ในการผลิตขั้นต่อไปถูกนำเข้าไปแทนที่ การวางแผนผังการผลิตแบบนี้มักจะพบในกรณีที่ 
ผลิตภัณฑ์มีความยากมากๆ ในการเคลื่อนย้าย เช่น การสร้างทางรถไฟ สะพาน หรือทาง 
ด่วน หรือดึกขนาดใหญ่ ฯลฯ เครื่องมือ อุปกรณ์ และวัตถุจะเป็นตัวเคลื่อนย้ายไปสู่ที่ตั้ง 
ของผลิตภัณฑ์และทำการผลิต ณ ที่ตั้งของผลิตภัณฑ์ ผู้ประกอบการที่ต้องใช้ผังการผลิต 
ประเภทนี้จำเป็นวางแผนให้มีการเคลื่อนย้ายวัตถุดิบและเครื่องมือให้สะดวกและต้นทุนตํ่า 
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- การวิ!ค5าะห์และการสถลันใจเชิงอุถลาหกรรม - 


เพราะไม 1 สามารถวางเครื่องมือทุกชนิดไว้ ณ ที่ทำการผลิตได้ การวางแผนงานตลอดช่วง 
โครงการเป็นสิ่งจำเป็นเพื่อบริหารการใช้และโยกย้ายเครื่องจักรได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

ตารางที่ 2: ตารางเปรียบเทียบข้อดีและข้อด้อยของรูปแบบการวางผังการผลิตแต่ละ 
ประเภท 


รูปแบบการวาง 

ข้อดี/ข้อด้อย 

ผังการผลิต 


รูปแบบการวาง 

ข้อดี/ข้อด้อย 

ผังการผลิต 


การจัดผังตาม 

ข้อ ดี: 

1) ผลิตสินค้าได้ทีละมากๆ 

2) ต้นทุนการผลิตต่อหน่วยตํ่า 

3) ความรู้แรงงานเฉพาะเจาะจงทำให้ลดต้นทุนการอบรมและการควบคุม 

4) การเคลื่อนย้ายวัสดุจากจุดหนึ่งไปจุดหนึ่งทำได้ง่ายและมีลำดับที่ชัดเจนทำ 
ให้สามารถใช้ระบบอัตโนมัติได้ง่ายส่งผลต่อด้นทุนการเคลื่อนย้ายสินค้า 

ลดลง 

5) อัตราการใช้แรงงานและเครื่องจักรอยู่ในอัตราสูง 

6) ระบบบัญชี การซื้อ และการควบคุมสินค้าคงคลังทำได้ง่าย เพราะสินค้ามี 
จำนวนน้อยประเภท 

ผลิติภณิฑ 

ข้อด้อย: 

(ก!0ปน(ะ'!: 

1) งานซื้า 1 ชาก ส่งผลต่อความน่าเบื่อในการทำงานและโอกาส แรงจูงใจในการ 

1ล7อ1!*5) 

ทำงาน 

2) ความชำนาญที่ตํ่าของแรงงานอาจส่งผลต่อการละเลยดูแลเครื่องจักรและ 
คุณภาพสินค้า 

3) มีความยืดหยุ่นต่อปริมาณและประเภทสินค้าที่ผลิต 

4) ระบบที่สะดุดที่จุดใดจุดหนึ่งจะส่งต่อระบบทั้งระบบเพราะแต่ละจุดการ 
ผลิตมีความเชื่อมโยงกัน 

5) จำเป็นต้องมีการสำรองอะไหล่เพื่อการซ่อมแซมที่รวดเร็ว 

6) การเชื่อมโยงแรงจูงใจระดับบุคคลกับผลงานเป็นไปได้ยาก เพราะมีการ 
เชื่อมโยงอับการผลิตของหลายฝ่าย 
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- การวิเคราะห์แล:การสถลัน?0เชิงอุตสาหกรรม - 


รูปแบบการวาง 
ผังการผลิต 


ข้อดี/ข้อด้อย 


การจัดฝัง ที่ เน้น 

กระบวนการผลิต 

(?โ00655 

1ล7อน*5) 

ข้อดี: 

1) สามารถผลิตสินค้าได้หลายประเภท 

2) ราคาเครื่องจักรไม่สูงมากและสามารถใช้งานได้หลากหลายงาน 

3) สามารถเชื่อมระบบแรงจูงใจเข้ากับผลงานของแรงงานได้ 

4) ความล้มเหลวของเครื่องจักรไม่ส่งผลต่อการผลิตทั้งระบบ 

ข้อด้อย: 

1) อัตราการใช้เครื่องจักรและแรงงานตํ่า เพราะบางส่วนอาจมีการใช้งาน 
นานๆ ครั้งแต่จำเป็นค้องมีไว้ 

2) การวางแผนการทำงานทำได้ยาก เพราะงานไม่ต่อเนื่อง 

3) จำนวนคงคลังของวัตถุดิบทั้งระบบมีมาก 

4) การควบคุม ดูแล ทำ ได้ยากและมีต้นทุนสูง เพราะงานหลากหลายและ 
ต่างกันออกไป 

5) ต้นทุนการผลิตต่อหน่วยสูง 

การจัดฝัง 

ระบบงานคง ที่ 

(เ-^60เ-1 ว 1'00655 

13^0ย*5) 

ข้อ ดี: 

1) การเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์น้อย 

2) แรงงาน มี การทำงานเป็นกลุ่ม 

3) มีความยืดหยุ่นต่อปริมาณงานผลิตได้ง่าย การเพิ่มเครื่องจักร อุปกรณ์และ 
แรงงานทำได้ง่าย 

ข้อด้อย: 

1) อัตราการใช้อุปกรณ์น้อย 

2) การเคลื่อนย้ายอุปกรณ์สูง 

3) ด้นทุนต่อหน่วยสูง 


ในอุตสาหกรรมทั่วไป การวางผังการผลิตอาจมีการใช้รูปแบบที่ผสมผสานกัน 
มากกว่าการใช้แบบอย่างใดอย่างหนึ่งเท่านั้น ซึ่งขึ้นอยู่กับความจำเป็นและสถานการณ์ 
ความจำเป็น ทั้งนี้อาจเป็นเพราะในธุรกิจปัจจัย ลูกค้ามีความต้องการที่หลากหลายมาก 
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- การวิ!คราะห์แล::การสถลันใจ!ชิงอุถลาหกรรม - 


ขึ้นในประเภทสินค้าเดียวกัน ผู้ผลิตพยายามใช้รูปแบบ โ 3 !'๐ปน01: โ 3 !'00655 1ล7๐บ!:ร 
เพื่อให้มีความยืดหยุ่นในการผลิตสินค้าที่หลากหลายมากขึ้น แต่ขณะเดียวกันก็พยายามใช้ 
แนวคิดของ โ 3 !'00655 13^0น15 เพื่อให้สามารถได้ประโยชน์จากการประหยัดต่อขนาดใน 
การผลิตสินค้านั้นด้วย กลยุทธ์ 1\4ล55 (ะนร1:01าก1231:10ท ในธุรกิจนอกเหนือกลยุทธ์ด้าน 
ราคาที่ เน้นการผลิตต้นทุนตํ่า (0 ๐51 โ00ษร)หรือ การสร้างความแตกต่าง 
(อเกัธโ-ธทปลป0ท) ผู้ผลิตเริ่มผสมผสานกลยุทธ์ทางธุรกิจทั้งสองเข้าด้วยกันมากขึ้นเพื่อให้ 
สามารถใช้กลยุทธ์ดังกล่าวได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

นอกจากนี้ ทางเลือกในการจัดผังการผลิตแบบกลุ่มสินค้าโดยแยกระบบการ 
ผลิตออกเป็นกลุ่มๆ ตามประเภทสินค้าที่มีความต้องการใช้กระบวนการผลิตเหมือนกัน 
ทำให้ขั้นตอนการผลิตสินค้าในกลุ่มนี้เหมือนๆ กัน โดยอาจแตกต่างบ้างแต่ไม 1 มากเช่นใน 
กรณี โ 3 !'0ปบ01; 1ล7๐น1:5 ระบบนี้เรียกว่า ผั6แ ป3^0ฟ3 โดยในแต่ละกลุ่มเครื่องมือจะ 
สามารถทำการกิจกรรมหลักในการผลิตสินค้านั้น และต้นทุนต่อหน่วยจะตํ่ากว่าแบบ 
โ 3 โ๐ปบ01:1370น1:5 แต่อาจจัดการสินค้าที่แตกต่างกันมากๆ ไม่ได้ ส่วนดีเมื่อเทียกกับการ 
จัดผังแบบ โ 3 โ0ปน01:1ล7วบ1:5 ได้แก่ การเคลื่อนย้ายสินค้าในระบบนี้จะมีน้อยกว่าเพราะ 
ทำการผลิตในกลุ่มของตนเอง มีระยะเวลาผลิตสั้นทำให้งานไม 1 ค้างในระบบมาก อัตราการ 
ใช้เครื่องมือสูงกว่า การควบคุมดูแลน้อยกว่า ทั้งนี้ ผู้ผลิตที่ใซ้ระบบนี้ต้องแน่ใจว่าปริมาณ 
การผลิตมีมากพอที่จะได้ประโยชน์จากต้นทุนที่ประหยัดลง 

การตัดสินใจเสือกการผลิตภายหลังที่ใถ้ลงทุนใปแล้ว 

ในกรณีที่ผู้ผลิตที่ต้องตัดสินใจในการผลิตแต่ละช่วงเวลาในกรณีที่ได้มีการลงทุน 
ทำธุรกิจใดธุรกิจหนึ่งไปแล้ว การเปลี่ยนแปลงประเภทสินค้าจากการผลิตสินค้าหนึ่งไปสู่ 
สินค้าหนึ่งทำได้ยากหรือไม่ได้เลยในระยะเวลาอันสั้น ดังนั้น ปัจจัยที่ผู้ผลิตเหล่านี้ประสบ 
อยู่ในการตัดสินใจเพื่อการดำเนินธุรกิจของตนเองจะเกี่ยวข้องกับสินค้าที่ผลิตอยู่ใน 
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- การร!คราะห์!เละการสถลันใจ!ชิงอุตสาหกรรม - 


ปัจจุบันเป็นสำคัญ อย่างไรก็ตาม ปัจจัยที่ต้องนำมาใช้ประกอบการตัดสินใจของผู้ผลิตแต่ 
ละรายแตกต่างกันออกไป โดยขึ้นอยู่กับลักษณะรายละเอียดของการประกอบการ แต่ละ 
อุตสาหกรรม แต่ละลักษณะธุรกิจที่ดำเนินการ รวมทั้งแต่ละสถานการณ์ ปัจจัยที่ 
กำหนดการตัดสินใจก็จะต่างกันออกไป กรณีที่เป็นอุตสาหกรรมผลิตสินค้าตามคำสั่ง 
(โโ ๐ ปบ 66 โ 1:0 0 โ ป 6โ) ซึ่งส่วนใหญ่จะเป็นอุตสาหกรรมที่รับจ้างผลิต ((ว โป!กลโ V 
โ กรูเก 66 โ!กรู IV เลก ๙ ล (ป: น!' 6: 0โ1\/เ) การตัดสินใจของผู้ประกอบการเหล่านี้จะไม 1 สนใจ 
เรื่องจำนวนที่ต้องผลิต เนื่องจากจำนวนที่ต้องผลิตจะมาจากคำสั่งซื้อของลูกค้า ดังนั้น 
การตัดสินใจจะเกี่ยวกับการจัดหาและเลือกใช้ปัจจัยการผลิต การเลือกชิ้นส่วนประกอบ 
และเทคนิคการผลิตที่เหมาะสม หรืออาจมีการว่าจ้างให้ผู้ผลิตรายอื่นผลิตสินค้าบางส่วน 
เพื่อให้ได้ต้นทุนการผลิตตํ่าที่สุดและได้คุณภาพตามต้องการ รวมทั้งการจัดการสินค้า 
คงคลัง และถ้าสินค้าที่ผลิตเป็นสินค้าที่เป็นอุปสงค์ต่อเนื่อง (อ6โ^6ป อ6๓ลกป) อาทิ 
ผู้ผลิตชิ้นส่วนยานยนต์หรือชิ้นส่วนอิเล็กทรอนิกส์ของไทยที่ส่วนมากจะเป็นผู้รับจ้างผลิต 
หรืออุตสาหกรรมสนับสนุน จำนวนคำสั่งซื้อของผู้ประกอบยานยนต์และอิเล็กทรอนิกส์ 
เป็นปัจจัยสำคัญที่สุดในการกำหนดปริมาณการผลิต และปัจจัยอื่นๆ ที่ต้องพิจารณา 
ตามมา คือ วัตถุดิบ หรือวิธีการผลิตเพื่อให้ได้คุณภาพตามต้องการ ต้นทุนที่เหมาะสม 
และส่งมอบตามเวลาที่กำหนด ฯลฯ แต่หากเป็นผู้ผลิตสินค้าสำเร็จรูป (โ!ก!รเา 6ป 
โโ๐ปบโป:) การตัดสินใจจะครอบคลุมประเด็นปริมาณ อุป สงค์ในตลาด การจัดการคง 
คลังสินค้า การปรับปรุงสินค้า รวมทั้ง ความพร้อมและต้นทุนวัตถุดิบ ฯลฯ 

ปัจจัยสำคัญที่มีผลต่อการตัดสินใจการผลิตของผู้ผลิตที่ได้มีการลงทุนตั้งโรงงาน 
หรือทำธุรกิจอย่างหนึ่งไปแล้ว อาจสรุปได้เป็นสองกลุ่ม คือ ปัจจัยระดับมหภาค คือ ปัจจัย 
ที่เกี่ยวกับสภาพธุรกิจหรือเศรษฐกิจภายนอกสถานประกอบการ อาทิ นโยบายของรัฐ 
อัตราดอกเบี้ย เศรษฐกิจทั่วไป ฯลฯ และปัจจัยระดับจุลภาคซึ่งเป็นปัจจัยที่เกี่ยวกับ 
ประเด็นต่างๆ ภายในสถานประกอบการหรือที่เกี่ยวกับการผลิตโดยตรงของโรงงาน อาทิ 
สินค้าคงคลัง วัตถุดิบที่มีอยู่ หรือ แรงงานที่มีอยู่ ฯลฯ 
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- การวิเคราะห์และการถัถสินใจเชิงอุตสาหกรรม - 


ปัจจัยระดับมหภาค 

ลักษณะความต้องการลูกค้า: ปัจจัยนี้เป็นการพิจารณาลักษณะของความ 
ต้องการของลูกค้าในสินค้าที่เป็นเป้าหมายที่ทำการผลิต รายละเอียดคุณสมบัติของสินค้า 
ทั้งการใช้งาน การออกแบบ และลักษณะทางกายภาพ รวมทั้งราคาของสินค้าที่จะผลิต 
ของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของผู้ผลิตแต่ละราย ในธุรกิจปัจจุบัน ลักษณะความต้องการของ 
ลูกค้าจะซับซ้อนและยุ่งยากและเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วตลอด ทำให้ผู้ผลิตต้องทราบ 
ลักษณะเจาะจงและคุณสมบัติที่แน่ชัดของสิ่งที่ลูกค้าต้องการเพื่อสามารถตอบสนองต่อ 
ความต้องการได้อย่างหมาะสม และกำหนดรูปแบบ คุณสมบัติและประโยชน์ให้เหมาะสม 
กับความต้องการของลูกค้าเป้าหมาย เพราะหากผลิตสินค้าออกมาไม่ตรงกับความ 
ต้องการจะมีสินค้าที่มีคุณสมบัติและประโยชน์อื่นๆ ใกล้เคียงมาทดแทนได้ เพราะในโลกที่ 
มีการแข่งขันสูง ลูกค้ามีสินค้าให้เลือกจำนวนมากในตลาด การตัดสินใจของลูกค้าว่าจะ 
เลือกซื้อสินค้าใดนั้นดูจากความพอใจต่อหน่วยราคาของสินค้านั้นเป็นสำคัญ และจะเลือก 
สินค้าที่ให้ความพอใจส่วนเกินมากที่สุด 4 ดังนั้น หากผู้ผลิตสามารถกำหนดลักษณะปัจจัย 
ที่มีอิทธิพลต่อความพอใจของลูกค้าได้ทั้งหมดแล้วก็จะสามารถกำหนดรูปแบบสินค้าที่จะ 
ผลิตได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

ตัวอย่างกรณีโทรศัพท์เคลื่อนที่ในปัจจุบัน ลูกค้าแต่ละกลุ่มมีความต้องการ 
โทรศัพท์ที่มีคุณสมบัติแตกต่างกันออกไป บางกลุ่มต้องการโทรศัพท์ที่สามารถใช้เป็น 
เครื่องมือสื่อสารทุกรูปแบบรวมอยู่ ทั้งอินเตอร์เน็ท โทรศัพท์ และเครือข่ายการ เชื่อมโยง 

4 ลูกค้าจะพิจารณาเลือกสินค้าจากความพอใจ (ร3ซส์ 3 ๘ 017 ) ที่ได้รับสินค้ากับความทุกข์ (015-53115(3๘017) ที่ต้3 ง 
จ่ายเงินจำนวนหนึ่งไปเพื่อให้ได้สินค้านั้นมา โดยจะเลือกสินค้าที่ให้ความพอใจมากกว่าความทุกข์ (รบฤวเ.บร) มากที่สุด 
ดังนั้น ปัจจัยที่กำหนดความสุขของลูกค้าเป็นสิ่งที่ผู้ผลิตต้องหาใก้ได้เพราะลูกค้าแต่ละกลุ่มมีความพอใจในสิ่งที่ต่างกัน 
ส่วนความทุกข์นั้น ราคาเป็นปัจจัยสำคัญ 
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- การวิ!คราะห์และการตัดสินใ0เชิงอุตสาหกรรม - 


อื่นๆ หรือบางกลุ่มต้องการใช้ในการดูโทรทัศน์ วิทยุ นอกเหนือจากโทรศัพท์ บางราย 
ต้องการทุกอย่าง ฯลฯ ในปัจจุบันผู้ผลิตส่วนใหญ่จะการกำหนดรูปแบบเจาะจงที่เด่นๆ 
ของสินค้าที่เป็นที่ความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายอย่างชัดเจนทำให้สินค้าประสบ 
ความสำเร็จได้อย่างดี แต่ถ้าหาก การผลิตเป็นสินค้าที่ต้องผลิตตามคำสั่งซื้อ เช่น กรณี 
อุตสาหกรรมชิ้นส่วนยานยนต์หรืออิเล็กทรอนิกส์ เสื้อผ้า เฟอร์นิเจอร์ ฯลฯ ที่ลูกค้าราย 
ใหญ่ๆ กำหนดรูปแบบ คุณสมบัติ และองค์ประกอบอื่นๆ เช่น วัตถุดิบ มาให้ผู้ผลิตทำตาม 
กรณียิ่งทำให้การตัดสินใจเลือกผลิตสินค้าอย่างเจาะจงได้ง่ายขึ้น และปัจจัยที่จะเป็น 
ประเด็นสำคัญของผู้ผลิตเหล่านี้ คือ การควบคุมต้นทุน การจัดการผลิตในทุกขั้นตอน 5 
และคุณภาพสินค้าให้เป็นไปตามที่ลูกค้ากำหนด 

ภาวะ เศรษฐกิจ: สภาพเศรษฐกิจในทุกด้านของทั้งประเทศผู้ผลิตและผู้ซื้อเป็น 
ปัจจัยสำคัญต่อการตัดสินใจซื้อของลูกค้า นอกจากนี้ปัจจัยที่เกี่ยวกับเศรษฐกิจในระดับมห 
ภาคมีหลากหลายและส่งผลต่อการตัดสินใจผลิตของผู้ประกอบการอุตสาหกรรมต่างกัน 
ออกไป 

1. อัตราการ ขยายตัวทาง เศรษฐกิจ: สามารถใช้เป็นตัวแทน (0โ๐XV) ในการ 
วิเคราะห์ความสามารถในการใช้จ่ายและการขยายความต้องการสินค้าในตลาดได้ และ 
หากเศรษฐกิจหรือรายได้ของลูกค้าเพิ่มขึ้น ความต้องการของสินค้าก็จะเพิ่มขึ้น ตัวแปรที่ 
ใฃ้ดูการขยายตัวทางเศรษฐกิจในภาพรวม คือ ผลิตภัณฑ์มวลรวมภายในประเทศ หรือ 
6๓55 0๐๓651:10 0๓01001: (600) อย่างไรก็ตาม สินค้าแต่ละชนิดที่มีลูกค้าเฉพาะกลุ่ม 
ตัวแปรอื่นๆ ที่แทนรายได้ของลูกค้าอาจใช้ตัวแปรอื่นที่ใกล้เคียงกว่า อาทิ ราคาสินค้า 
เกษตร ใช้แทนรายได้ของกลุ่มลูกค้าเกษตรกร ฯลฯ หากเป็นลูกค้าต่างประเทศ อาจจะใช้ 
600 ของประเทศลูกค้าเป็นตัวแปรแทนอำนาจซื้อของประชากร นอกจากนี้ ผู้ผลิตสินค้า 


5 ลูกค้าบางราย โดยเฉพาะลุกค้าจากสหภาพยุโรปหรือสหรัฐอเมริกามักจะกำหนดเงื่อนไขในกระบวนการผลิตด้วย 
อาทิ ลักษณะการจ้างงานแรงงาน การเลือกใช้วัตถุดิบ หรือการจัดการเรื่องสิ่งแวดล้อม ฯลๆ 
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จะต้องรู้ความสัมพันธ์ของสินค้าของตนเองกับรายได้ของลูกค้าหรือต่อภาวะเศรษฐกิจว่ามี 
มากน้อยเพียงใด สินค้าบางอย่างอาจมีความยืดหยุ่นของอุปสงค์ต่อรายได้มากหรือน้อย 
ขึ้นอยู่กับประเภทสินค้าด้วย อาทิ กรณีของยานยนต์ความยืดหยุ่นอุปสงค์ต่อรายได้จะ 
มากกว่า 1 กล่าวคือ หากเศรษฐกิจขยายตัว 1 เปอรเซ็นตํ ความต้องการยานยนต์ไน 
ประเทศหรือต่างประเทศจะเพิ่มขึ้นมากกว่า 1 เปอร์เซ็นต์ 6 สินค้าเหล่านี้ รวมไปถึง 
อิเล็กทรอนิกส์ และสินค้าฟ่มเพิ่อยต่างๆ 7 ซึ่งต่างกับสินค้าประเภทอาหารที่อัตราการ 
ขยายตัวต่อรายได้ค่อนข้างตํ่า และตํ่าก'ว่า 1 ดังนั้น หากผู้ผลิตสามารถคาดการณ์ภาวะ 
เศรษฐกิจได้ดีก็จะสามารถตัดสินใจผลิตสินค้าได้เหมาะสมทั้งจำนวนที่ส่งมอบและจำนวน 
สินค้าคงคลัง 8 


2. อัตราแลกเปลี่ยน: สำหรับผู้ผลิตที่เกี่ยวข้องกับการส่งออกและนำเข้าสินค้า 
รวมทั้งการมีต้นทุนทางการเงินกับต่างประเทศจำเป็นต้องให้ความสำคัญกับการ 
เคลื่อนไหวของอัตราแลกเปลี่ยนเงินตราด้วย การเคลื่อนไหวของอัตราแลกเปลี่ยนเป็น 
ต้นทุนและโอกาสทางการเงินของผู้ประกอบการนำเข้าและส่งออก หากผู้ผลิตที่ต้องใช้ 
วัตถุดิบนำเข้าจากต่างประเทศ การแข็งค่าของเงินบาทจะช่วยให้ต้นทุนวัตถุดิบในรูปเงิน 
บาทลดลง ในทางตรงข้าม หากค่าเงินบาทอ่อนจะทำให้ต้นทุนวัตถุดิบนำเข้าในรูปเงินบาท 
สูงขึ้น ดังนั้น การจัดการสินค้าคงคลังที่ดีอาจจะช่วยลดภาระส่วนนี้ได้ 9 แต่สำหรับผู้ 
ส่งออก การแข็งค่าของเงินบาทส่งผลกระทบทางลบต่อรายได้ เพราะจะทำให้รายได้ในรูป 
เงินบาทลดลง และการขอขึ้นราคาสินค้าเพื่อชดเชยค่าเงินบาทที่แข็งค่าทำได้ยาก 


6 ปี 2552 เศรษฐกิจประเทศไทยขยายตัวร้อยละ 7 ขณะที่อัตราการขายยานยนตืในประเทศขยายตัวกว่าร้อยละ 40 

7 ความยืดหยุ่นต่อรายได้มากกว่า 1 

8 ความเข้าใจในเรื่องความยืดหยุ่นของอุปสงค์ต่อสินค้าจะช่วยให้ผู้ผลิตวางแผนการผลิตได้ดี 

9 ซึ่งต้องดูควบคู่อับการเคลื่อนไหวของราคาและอัตราดอกเบี้ย รวมทั้งสภาพคล 1 องทางการเงินของบริษัท 
ประกอบด้วย 
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เนื่องจากสัญญาที่ระบุไว้ในการส่งมอบและหากสินค้าส่งออกนั้นมีความยืดหยุ่น ต่อ ราคาสูง 
(มีสินค้าอื่นทดแทนได้ง่าย) การขอขึ้นราคาในรูปเงินต่างประเทศเพื่อรักษาระดับรายไดใน 
รูปเงินบาทเป็นเรื่องที่ต่อรองได้ยาก อัตราแลกเปลี่ยนจะมีผลกระทบต่ออุตสาหกรรม 
ต่างๆ แตกต่างกันออกไปตามลักษณธการทำธุรกิจ อุตสาหกรรมที่ได้ประโยชน์จากค่าเงิน 
บาทแข็งก็คืออุตสาหกรรมที่นำเข้าวัตถุดิบจากต่างประเทศและผลิตสินค้าเพื่อขายใน 
ตลาดประเทศเป็นส่วนใหญ่ อาทิ เหล็กและผลิตภัณฑ์เหล็ก ฯลฯ ส่วนอุตสาหกรรมที่ 
เกี่ยวกับวัตถุดิบทางการเกษตรจะได้รับผลกระทบค่อนข้างสูง เพราะต้องชื้อวัตถุดิบในรูป 
เงินบาท แต่รายได้จากการส่งออกเป็นรูปเงินสถุลต่างประเทศ เมื่อทอนมาเป็นเงินบาท 
แล้วจะลดลงกว่าที่ควรจะได้ อย่างไรก็ตาม อุตสาหกรรมขนาดใหญ่จัดการความเสี่ยง 
ทางด้านอัตราแลกเปลี่ยนโดยการซื้ออัตราแลกเปลี่ยนล่วงหน้าไว้ (แ6ป5เกรู) ซึ่งอาจมี 
ต้นทุนบางส่วน จะมากหรือน้อยขึ้นอยู่กับการต่อรองกับสถาบันการเงิน หรือหากเป็น 
บริษัทข้ามชาติขนาดใหญ่ การซื้อขายระหว่างประเทศทั้งนำเข้าและส่งออกส่วนมากซื้อ 
ขายกันโดยใช้ราคาในสถุลเงินต่างประเทศ เพื่อลดความเสี่ยงความผันผวนของอัตรา 
แลกเปลี่ยน 

3. อัตรา ดอกเบี้ย: ในทางธุรกิจ โดยเฉพาะภาคอุตสาหกรรมที่มีการลงทุนโดย 
ทุนจำนวนมากนั้น ส่วนใหญ่ทุนจะมาจากการกู้ หรือเงินที่ใช้ในการดำเนินงานหมุนเวียนก็ 
มีต้นทุนทางการเงิน ไม 1 ว่าจะเป็นการกู้หรือใช้เงินส่วนตัว (ต้นทุนช่วงโอกาส) ดอกเบี้ยจึง 
ต้องถูกนำมากำหนดเป็นปัจจัยในการตัดสินใจการผลิตด้วย หากดอกเบี้ยอยู่ในอัตราตํ่า 
ต้น , ทุน , ทางการเงินก็ตํ่า บริษัทอาจทำการผลิตสินค้าเพื่อเก็บเป็นสินค้าคงคลังไว้สำรอง 
จำนวนมากได้ ซึ่งช่วยให้สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดีขึ้น ไวขึ้น และลด 
โอกาสของขาดสต๊อค (51:0(ะเง อบ!:) ธุรกิจ อุตสาหกรรมที่สามารถทำได้กรณีนี้มักเป็น 
สินค้าที่ราคาต่อหน่วยไม่มาก และเห็นโอกาสของอุปสงค์ที่ค่อนข้างชัดเจน อาทิ เครื่องดื่ม 
เสื้อผ้าตามฤดูกาล ฯลฯ แต่สินค้าที่มีต้นทุนต่อหน่วยสูง เช่น ยานยนต์จะมีราคาต่อหน่วย 
สูงทำให้ต้นทุนการผลิตเพื่อคงคลังสูง ภาระดอกเบี้ยจากทุนจมสูงมาก นอกจากนี้ อัตรา 
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ดอกเบี้ยยังเป็นตัวที่สามารถใช้กำหนดโอกาสทางการตลาดของบริษัทด้วย หากอัตรา 
ดอกเบี้ยตํ่า สำหรับผู้บริโภคแล้ว ก็หมายถึง ต้นทุนการยืมเงินในอนาคตมาใช้ล่วงหน้าก็ 
ลดลง โอกาสที่ซื้อสินค้าในปัจจุบันโดยเงินในอนาคตก็มีมากขึ้น 10 จะเห็นได้จากธุรกิจใน 
ปัจจุบันสร้างกลยุทธ์ไนการขายสินค้าของตนโดยลดอัตราดอกเบี้ยให้เหลือ 0 96 เพื่อลด 
ต้นทุนในการยืมเงินข้ามเวลาจากอนาคตมาใช้ในปัจจุบันของผู้บริโภค ทำให้มีแนวโน้มที่ 
จะตัดสินใจซื้อสินค้าในปัจจุบันมากกว่ารอเก็บเงินเพื่อซื้อในอนาคต 

4. ต้นทุนการ ผลิต รวม: ต้นทุนการผลิตที่มาจากราคาสาธารณูปโภค รวมทั้ง 
ราคานํ้ามันที่เป็นสาเหตุหลักของต้นทุนประกอบการรวมในปัจจุบันมีการเปลี่ยนแปลง 
อย่างผันผวนในตลาดโลก โดยเฉพาะราคานํ้ามันที่ขึ้นลงตามภาวะเศรษฐกิจและการเมือง 
ทำให้คาดเดาราคาได้ยาก ผู้ผลิตจะต้องมีการเตรียมการในการซื้อขายล่วงหน้า หรือการ 
จัดหาพลังงานในรูปแบบอื่นควบคู่กันไป โดยเฉพาะพลังงานที่มีราคาเสถียรภาพมากกว่า 
นํ้ามัน ปัจจุบันผู้ผลิตในอุตสาหกรรมหันมาใช้พลังงานจากก๊าซธรรมชาติมากขึ้น เพราะ 
ประเทศสามารถผลิตเองได้ไม 1 ส่งผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อม แต่ยังมีปัญหาที่การใช้ยังไม่ 
กระจายออกไปในวงกว้าง เพราะท่อส่งยังต้องการลงทุนที่มีผลตอบแทนคุ้มค่าทางพาณิชย์ 
ทำให้พื้นที่บางพื้นที่ยังไม่มีการสร้างท่อส่ง นอกจากบี้ ปัจจัยด้านเงินเฟ้อที่อาจส่งผลต่อ 
ค่าจ้างแรงงานที่เพิ่มขึ้นจากการเรียกร้องของสหภาพหรือรัฐบาล ซึ่งผู้ผลิตสินค้าที่ใช้ 
แรงงานอย่างเข้มข้น (10๖0? เก1:6กร!V6 V ๘ น01) ดังนั้น การตัดสินใจผลิตอาจต้อง 


10 ผู้บริโภคส่วนใหญ่จะตัดสินใจบริโภคสินค้า ณ เวลาใดเวลาหนึ่ง ขึ้นอยู่กับรายได้ที่หาได้ในวันนี้และคาดว่าจะ 
ได้รับในอนาคต รวมทั้งทรัพย์สินที่มีอยู่ นอกจากนี้ ยังใช้อัตราคิดลดทางด้านความพอใจต่อเวลา (71๓6 
เวโ 6ใ6โ6กอ6 อแรออบกเ6อ 1-31:6) มาพิจารณาร่วมกับอัตราดอกเบี้ย เพื่อตัดสินใจบริโภคสินค้าที่ตนเองได้กำไร 
สูงสุด แนวคิดบี้ สามารถดูได้จากทฤษฎีบริโภคข้ามเวลา (เก{61-16๓1 ว 01-ลเ (ะ 0ก5บฌเ ว ซอก) และทฤษฎีการบริโภค 
ตามรายไต้เปรียบเทียบ 0=1-160 เฌลก) หรือการบริโภคตาม'วัฎจักร'ชีวิต (11(6 0/6(6 แ/เ 3' 0ซา6515 0อก5บฌเ ว ซอก) 
ของ /บาอเอ-/Vเออแรูแลกเ 
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เปลี่ยนสินค้า จ้างผลิต (0๙50 บ^ธ )ให้กับผู้อื่น หรือแม้แต่การย้ายฐานการผลิตในระยะ 
ยาว 


5. แนวโน้มตลาด: รวมไปถึงสภาพแวดล้อมธุรกิจ รสนิยมของผู้บริโภคในระยะ 
สั้น กฎหมาย และระเบียบกติกาต่างๆ ของสังคม หรือสินค้าบางอย่างอาจเป็นสินค้าที่ 
สามารถขายไดในตลาด แต่ก็ล่อแหลมต่อศีลธรรมจรรยาต่อสังคม ดังนั้น ผู้ผลิตต้องนำเอา 
ปัจจัยเหล่านี้มาพิจารณาด้วย เพราะจะส่งผลต่อภาพลักษณ์ของผู้ผลิตและบริษัทเอง 
แนวโน้มของสภาพแวดล้อมธุรกิจที่อาจจะกระทบต่อสินค้าของบริษัท อาทิ การเปิด 
การค้าเสรี หรือการก้าวเข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนที่การโยกย้ายสินค้าเป็นไปอย่าง 
เสรี การมองตลาดของผู้ผลิตจะต้องเปลี่ยนไป คู่แข่งมีมากขึ้น สิ่งที่ปกป้องจากการแข่งขัน 
จากสินค้านำเข้ามีน้อยลง ในขณะเดียวกัน โอกาสทางการตลาดก็มีมากขึ้น ผู้บริโภคและ 
ลูกค้ากว้างขึ้น สินค้าอาจต้องตอบสนองความต้องการลูกค้าที่หลากหลายมากขึ้น รวมทั้ง 
จำนวนมากขึ้น อย่างไรก็ตาม กติกาที่จะเข้าสู่ตลาดที่กว้างขึ้นนี้อาจซับซ้อนยุ่งยากมากขึ้น 
เนื่องจากอัตราภาษีศุลกากรลูกยกเลิกไปแล้ว และประเทศต่างๆ พยายามสร้างมาตรการ 
ทางการค้าเพิ่มขึ้นมา หากผู้ผลิตไม่สามารถเข้าใจ นำมาประกอบการตัดสินใจในการผลิต 
สินค้าตนเอง รวมทั้งไม่มีการวางแผนเพื่อเผชิญหน้ากับสิ่งเหล่านี้ให้ดีแล้ว โอกาสที่มีมาก็ 
จะลดลงหรือหายไป ในขณะเดียวกันก็จะเจอกับการแข่งขันที่รุนแรงมากขึ้น 

ปัจจัยระดับจุลภาค 

ระดับสินค้าคงคลัง: โดยทั่วไปสินค้าคงคลังเป็นเครื่องมือที่ใฃ้เพื่อลดต้นทุน 
ความเสียหายทางธุรกิจในกรณีที่อุปสงค์หรือความต้องการมีความผันผวน เพราะหาก 
ลูกค้าต้องการสินค้าจำนวนมาก แต่ผู้ผลิตไม่สามารถผลิตได้ทันตามความต้องการ ก็จะ 
ก่อให้เกิดความเสียหายทางด้านชื่อเสียงและโอกาสทางธุรกิจที่เสียไป ดังนั้น ผู้ผลิต 
ส่วนมากจะมีการบริหารสินค้าจำนวนหนึ่งไวัที่คาดว่าสามารถตอบสนองความต้องการ 
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- การวิเคราะห์และการถัถสินใจเชิงอุตสาหกรรม - 


อาจผันผวนได้ (5๙617 5ใ๐(ะ10 แต่อีกด้านหนึ่งของการมีสินค้าคงคลังไว้ ผู้ผลิตมีต้นทุน 
ส่วนหนึ่งที่ต้องเสีย อาทิ ต้นทุนค่าเก็บรักษา ดอกเบี้ยที่เสียไปจากการลงทุนผลิตสินค้านั้น 
ก่อน รวมทั้งความเสี่ยงของการล้าสมัยหรือเสียหายของสินค้าคงคลัง ซึ่งการที่มีสินค้าคง 
คลังจำนวนมากผู้ผลิตก็สามารถที่จะชะลอการผลิตลงในบางช่วงได้โดยการระบายสินค้า 
จากสินค้าคงคลังออกไปก่อน ทำให้ผู้ผลิตสามารถบริหารการผลิตตามความจำเป็นในแต่ 
ละช่วงเวลาได้ 


วัฏจักร อายุ สินค้า: สินค้าแต่ละประเภทที่มีอายุทางการตลาดสั้น (รเา๐ เฯ:- 
รเา611" เ-เำธ) หรือเป็นสินค้าตามฤดูกาล แฟชั่น หรือ ความนิยมที่เป็นชั่วครั้งชั่วคราว เป็น 
เทศกาล ฯลฯ การตัดสินใจในการผลิตนั้นผู้ผลิตต้องมีการศึกษาปริมาณความต้องการที่ 
แน่ชัดและระยะเวลาของความต้องการในตลาด เช่น เสื้อผ้าสำหรับสงกรานต์มีระยะเวลา 
ประมาณ 1 อาทิตย์ หรือสินค้าสำหรับฤดูหนาวก็จะมีอายุประมาณ 2-3 เดือนในช่วง 
ปลายปีและต่อต้นปี ฯลฯ ซึ่งผู้ผลิตควรผลิตสินค้าให้เท่ากับจำนวนความต้องการและมี 
จำนวนสต๊อคในปริมาณให้น้อยที่สุดเท่าที่จะทำได้ เพราะสินค้าหากเลยระยะเวลาของ 
ความนิยมแล้วราคาจะลดลงหรือไม่มีค่าเลย หากเก็บไว้ในคงคลังสำหรับในปีต่อไปก็มี 
ความเสี่ยงสูงที่สินค้านั้นจะหมดความนิยม ประเภทสินค้าเหล่านี้ ยังรวมไปถึงสินค้าที่เน่า 
เสียได้ง่าย มีอายุการเก็บรักษาไว้ได้ไม 1 นาน เช่น อาหาร หรือของสดต่างๆ ฯลฯ ใน 
อุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์ก็เช่นกัน เนื่องจากเป็นสินค้าที่มีวัฎจักรชีวิตที่สั้น มีเทคโนโลยี 
ใหม่ๆ ออกมาอยู่เสมอ ผู้ผลิตสินค้าเหล่าบี้ต้องรีบผลิตสินค้าใหม่ๆ ของตนเองออกสู่ตลาด 
ให้ไวที่สุดเพื่อได้ประโยชน์จากกำไรจากการตั้งราคาสูงในระยะแรกๆ ที่สินค้าบี้ออก 
วางตลาด 11 และเพื่อป้องกันความเสี่ยงของตนเองจะสั่งซื้อชิ้นส่วนและส่วนประกอบตาม 
จำนวนความต้องการของตนเองโดยไม 1 เก็บสต๊อคชิ้นส่วนไว้กับตนเอง ซึ่งผู้ผลิตสั้นส่วนก็ 

11 ผู้ผลิตสินค้าแฟชั่นหรือสินค้าอิเล็กทรอนิกส์จะตั้งราคาสินค้าไว้สูงในช่วงแรกที่วางตลาด และจะลดราคาลงมา 
เมื่อเวลาผ่านไป ทั้งนี้เพื่อเก็บความพอใจส่วนเกินของผู้บริโภคที่ยอมจ่ายราคาแพงเพื่อให้ได้สินค้านั้นมาใช้ก่อนคน 
อื่นๆ 


6-35 
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พยายามที่จะผลิตสินค้าของตนเองและจัดการด้านโลจิสติกส์เพื่อป้อนโรงงานผู้ผลิตสินค้า 
อิเล็กทรอนิกส์ให้ทันความต้องการ โดยไม 1 มีการผลิตล่วงหน้าไว้มากนัก เนื่องจาก 
เทคโนโลยีที่เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วทำให้สินค้าหมดอายุเร็ว 

วัตถุดิบ: วัตถุดิบเป็นจุดเริ่มต้นของกระบวนการผลิต หากวัตถุดิบที่ได้มามี 
คุณภาพตามต้องการ ส่งมอบในเวลาที่ต้องการ และในราคาที่เหมาะสมแล้ว ก็ถือว่าจะ 
ช่วยส่งเสริมในการสร้างขีดความสามารถในการแข่งขันของธุรกิจ ในการจัดการด้าน 
วัตถุดิบนั้น ผู้ประกอบการต้องเผชิญกับการตัดสินใจในเรื่องการกำหนดมาตรฐานหรือ 
คุณภาพวัตถุดิบ เพราะวัตถุดิบเป็นอุปสงค์ที่เกิดจากความต้องการของสินค้าสำเร็จรูป 
(061พ่60เ ป6๓3ท0เ) ดังนั้นจะต้องกำหนดมาตรฐานให้ชัด และทำการคัดเลือกวัตถุดิบ 
เพื่อให้ได้ตามมาตรฐานที่กำหนด นอกจากนี้ ต้องมีการกำหนดจำนวนที่ส่งมอบหรือสั่งซื้อ 
แต่ละครั้งเพื่อให้การจัดการคงคลังมีประสิทธิภาพ เพราะวัตถุดิบบางอย่างอาจเน่าเสีย 
หรือล่าสมัยได้ หากสั่งซื้อที่ละมากๆ อาจได้ราคาที่ดีแต่ต้องคำนึงถึงต้นทุนในการบริหาร 
วัตถุดิบคงคลังที่เพิ่มขึ้นทั้งเงินที่ต้องจ่ายในการซื้อ ค่าเช่าสถานที่เก็บ หรือแม้แต่ความ 
เสี่ยงที่สินค้าจะสูญหายหรือเน่าเสีย หรือล้าสมัย ฯลฯ รวมทั้งการกำหนดเวลาส่งมอบที่ดี 
โดยวางแผนร่วมกับการผลิตเพื่อให้สามารถบริหารงานวัตถุดิบในลักษณะ ม่น51: เก 71๓6 
คือ รับมอบวัตถุดิบเมื่อต้องการ 12 รวมทั้งการการตัดสินใจในการเลือกผู้ขาย (รนเวเว1161-5) 
ที่ไว้ใจไต้ทั้งคุณภาพวัตถุดิบ เวลาส่งมอบและความต่อเนื่องในการส่งมอบ 

ห่วงโซ่อุป ทาน: หากกิจการที่ดำเนินการอยู่ มี หลายส่วน ที่ ต้องผลิต โดยเฉพาะ 
การผลิตสินค้าที่มีขึ้นส่วนจำนวนมากๆ หลายรายการ ผู้ประกอบการอาจต้องคัดเลือก 
รายการที่ตนเองสามารถผลิตเองได้หรือรายการใดที่ต้องใช้กลยุทธ์ว่าจ้างผลิต โดยเฉพาะ 


12 บริษัทอิเล็กทรอนิกส์ขนาดใหญ่มักผลักภาระต้นทุนคงคลังชิ้นส่วนหรือส่วนประกอบไปให้ รบเวเวเ16โ5 โดยให้ 
รบเวเวเ16โ5 มีสถานที่เล็นสินค้าในประเทศไทยหรือให้ส่งมอบภายในเวลารวดเร็ว ซึ่งจำต้องใช้การขนส่งทางอากาศ 
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การผลิตที่มีห่วงโซ่อุปทานค่อนข้างยาว การว่าจ้างการผลิตอาจเป็นประโยชน์มากกว่าการ 
ผลิตเอง เพราะการผลิตเองในจำนวนที่ไม่มากไม่น่าทำให้ธุรกิจได้ประโยชน์จากการ 
ประหยัดต่อขนาด ([ะเะอ ก ๐๓!65 ๐ป 5^^^6) ได้ อย่างไรก็ตาม การตัดสินใจคัดเลือกส่วนที่ 
จะผลิตในห่วงโซ่อุปทานควรเป็นส่วนที่มูลค่าเพิ่มสูง หรือเป็นส่วนที่สำคัญต่อ 
ความสามารถในการแข่งขันหรือความได้เปรียบเชิงเปรียบเทียบให้สินค้าขั้นสุดท้ายของ 
ธุรกิจ หรือเป็นส่วนที่เป็นความลับ เข่น ญี่ปุ่นตั้งโรงงานประกอบยานยนต์ในต่างประเทศ 
จำนวนมาก มีการว่าจ้างหรือรับซื้อชิ้นส่วนจำนวนมากจากผู้ผลิตชิ้นส่วนในประเทศที่ตั้ง 
โรงงานประกอบ เพราะทำให้ได้ชิ้นส่วนในต้นทุนที่ตํ่า แต่ส่วนประกอบที่สำคัญของ 
ยานยนต์และมีมูลค่าสูง อาทิ วงจรและสมองกลต่างๆ ทำการผลิตในโรงงานของตนเอง 
และตั้งอยู่ในประเทศญี่ปุ่น ฯลฯ 

แรงงานหรือปัจจัยการผลิต: ซึ่งเห็นได้จากที่ผู้ผลิตอุตสาหกรรมมักทำการผลิต 
สินค้าจำนวนมากในเดือนมีนาคมของทุกปีและลดปริมาณการผลิตลงมากในเดือนเมษายน 
ทั้งนี้เพื่อปรับระดับปริมาณการผลิตตามเทศกาลหรือฤดู เนื่องจากเดือนเมษายนของทุกปี 
จำนวนวันหยุดของเทศกาลสงกรานต์นานกว่าสัปดาห์ ทำให้จำนวนวันการทำงานลดลง 
กว่าร้อยละ 25 ซึ่งกรณีนี้เข่นเดียวกันกับช่วงเวลาเดือนธันวาคมที่มีจำนวนวันหยุดเทศกาล 
ปีใหม่หลายวัน ผู้ผลิตจึงเร่งผลิตในเดือนพฤศจิกายนและเก็บไว้เป็นสต๊อคเพื่อส่งมอบ 
ในช่วงเทศกาล 13 

ปัจจัยต่างๆ ที่สำคัญๆ ที่กล่าวในข้างต้น ปรากฏในกิจกรรมต่างๆ ที่ 
ผู้ประกอบการต้องตัดสินใจเลือกวิธีการในการจัดการบริหารให้เหมาะสมกับลักษณะและ 


13 ดัชนีผลผลิตภาคอุตสาหกรรม ([ฟ่อก๙อเะเบท่กฐ ^เ-อปบ(ะป0ก เกอ6X1 เฟ่ศ) ของสำนักงานเศรษฐกิจ 
อุตสาหกรรมมีลักษณะของฤดูกาล (56ล50กลแ^) ในช่วงเดือนมีนาคมและเมษายน รวมทั้งช่วงปลายปีเช่นกัน 
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- การวิเคราะห์แล:การสถลัน?0เชิงอุตสาหกรรม - 


เงื่อนไขธุรกิจของตนเองในหลาย กิจกรรมที่สำคัญที่ผู้ประกอบการต้องตัดสินใจในช่วง 
ระหว่างดำเนินการผลิตที่สำคัญ ดังต่อไปนี้ 

การควบคุมคุณภา!/\1 

วัตถุประสงค์ของควบคุมคุณภาพในกระบวนการผลิตก็คือเพื่อให้แน่ใจว่า 
กระบวนการผลิตดำเนินการเป็นไปตามที่วางไว้และสามารถผลิตสินค้าออกมาได้ตาม 
มาตรฐานที่กำหนด บริษัทส่วนใหญ่ใช้เครื่องมือทางสถิติในการตรวจสอบการดำเนินงาน 
และผลผลิตเทียบกับมาตรฐาน หากผลผลิตที่ได้ออกมาเท่ากับหรือสูงกว่าก็ถือว่ายอมรับ 
ได้ แต่หากผลผลิตที่ออกมามีมาตรฐานตํ่ากว่าที่กำหนดก็ให้มีการปรับปรุงแกไขจนกว่าจะ 
ได้มาตรฐาน ดังนั้น ในการดำเนินงานผลิตนั้นต้องมีการกำหนดมาตรฐานในส่วนต่างๆ 
ออกมาเพื่อเป็นบรรทัดฐานหรือสิ่งอ้างอิงในการควบคุมกำกับ ซึ่งมาตรฐานของคุณภาพใน 
โรงงานอุตสาหกรรมที่สำคัญที่โรงงานต้องให้ความสำคัญ คือ มาตรฐานของวัตถุดิบแต่ละ 
ชนิด มาตรฐานของกระบวนการผลิตแต่ละขั้นตอน มาตรฐานของผลิตภัณฑ์ที่ผลิตได้ใน 
แต่ละขั้นตอน และมาตรฐานของผลิตภัณฑ์สำเร็จรูป และหลังจากกำหนดมาตรฐานแล้ว 
ขั้นตอนต่อไปต้องกำหนดมาตรฐานของการตรวจสอบ ได้แก่ วิธีการตรวจสอบวัตถุดิบ 
กระบวนการผลิต ผลิตภัณฑ์สำเร็จรูป ว่าต้องทำอย่างไร ตามรูปแบบมาตรฐานของใคร 
เพราะปัจจุบันมีหลายหน่วยงานกำหนดมาตรฐานออกมาเป็นจำนวนมาก รวมทั้งวิธีการ 
ตรวจสอบอาจทำได้โดยการตรวจ 10096 หรือการสุ่มตัวอย่าง ล้าสุ่มตัวอย่างต้องมีการ 
กำหนดจุดสุ่มตัวอย่าง ขนาดของตัวอย่าง การยอมรับหรือปฏิเสธที่ตรวจเมื่อไร และต้องมี 
แผนการสุ่มตัวอย่างอย่างชัดเจน ทุกมาตรฐานในระดับสากลกำหนดเครื่องมือ (0นล1!ปฺ/ 
7๐๐15) ที่ใช้ในการตรวจสอบมาตรฐานที่ใช้ไว้ชัดเจน และในแต่ละแนวคิดจะเป็นเครื่องมือ 
ทางสถิติเป็นส่วนใหญ่อาจเป็น โเ๐ท/๐!าลโป (11า๐๐เง 51า๐๐ป แ! ร1:๐รูโล๓, อลโ๐1:๐ ปเาลโป 
0๐ก1:โ๐[ปเาล ห:, ปลนร๐-ลก๐!-อป๐๐1: อ! ลรูโ 3 กก ฯลฯ เช่นในกรณีมาตรฐานของ อ ๐๓!กรู 
ใช้ความแตกต่างระหว่างสิ่งที่แกํไขได้ (5เว๐๐!ลเ (ะลน ร ๐ ร ๙ Vลโ!ล!:! ๐ ก) กับสิ่งที่เกิดอย่าง 
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- การวิเคราะห์และการถัถสินใจเชิงอุตสาหกรรม - 


หลีกเลี่ยงไม 1 ได้ ((ะ ๐๓๓๐ก (ะล11565 ๐1\/ลโเลปฉท)โดยกำหนดไว้ทั้งสิ้นจำนวน 14 จุดที่ 
แสดงถึงความรู้ ระบบที่มั่นคง และความต่อเนื่องในการพัฒนาของแต่ละองค์กร ซึ่ง 
แนวคิดนี้เป็นฐานของการกำหนดมาตรฐานของ 150 ในเวลาต่อมา 

ปัจจุบันมาตรฐานไนอุตสาหกรรมมีจำนวนมากและแยกตามประเภท 
อุตสาหกรรมและแต่ละประเทศก็มีมาตรฐานที่แตกต่างกันออกไป สถาบันมาตรฐานใน 
สาขาต่างๆ จำนวนมาก อาทิ 150 (เก!6โกล!!๐กล!. 51ลกปลโป 0โ5ลก!2ล1!๐ก หรือ 
เก!6โกล!!๐กล!. 0โ5ลก!23ป๐ก 1๐โ 51ลกปลโป!2ล!!๐ก) 14 ซึงเป็นองค์กรทีรวบรวมองค์กร 
มาตรฐานจากประเทศต่างๆ 130 ประเทศโดย 150 ไม่ใช่องค์กรของรัฐมีจุดมุ่งหมายใน 
การส่งเสริมให้มีมาตรฐานสากล ซึ่งไม 1 เพียงแต่ในเรื่องที่เกี่ยวกับเทคโนโลยีและการสื่อสาร 
แต่ยังรวมไปถึงการค้า การพาณิชย์ และผลิตภัณฑ์อื่นๆ สำหรับในส่วนของระบบเครือข่าย 
นั้น 150 เป็นผู้กำหนดมาตรฐานโครงสร้าง 7 เลเยอร์ของ 150/051 เรี6(6โ6ก๐6 11/1๐ป6เ 
ซึ่งมาตรฐานที่ 150 กำหนดโดยมากเป็นมาตรฐานของกระบวนการผลิตมากกว่าผลิตภัณฑ์ 
นอกจากนี้ ยังมี เวิเ/1 (5เ6๐1โ๐ก1๐5 เกปน51โ165/\55๐๐1ล11๐ก) เป็นองค์กรกำหนด 
มาตรฐานที่เกี่ยวข้องกับอุปกรณ์ด้านฮาร์ดแวร์ อุปกรณ์ทางด้านโทรคมนาคม และการ 
สื่อสารของเครื่องคอมพิวเตอร์ และยังมีมาตรฐานการผลิตอุตสาหกรรมอาหารที่สำคัญ 
คือ แ^ดะเ 3 (แล23โป /\ กลเรฺ/5(5 ลกป 0!1!๐ลเ.(ะ๐ก!โ๐!. 1=0๒1 หรือ ระบบวิเคราะห์ 
อันตรายและจุดวิกฤตที่ต้องควบคุม) ซึ่งเป็นมาตรฐานการผลิต ที่มีมาตรการป้องกัน 
อันตราย ที่ผู้ , บริโภค อาจได้รับจากการบริโภคอาหาร และมาตรฐานดังกล่าวนี้ยังคลุมไป 
ถึงกระบวนการผลิตอาหาร ในระดับต่าง ๆ ตั้งแต่ในครัวเรือน การผลิตวัตถุดิบ ที่เป็น 
อาหาร จนถึงอุตสาหกรรมอาหาร ขนาดใหญ่ ซึ่งปัจจุบันประเทศต่างๆ ในโลกได้ 
กำหนดให้ผลิตภัณฑ์อาหารจะต้องมีการดำเนินการผลิตเพื่อการค้าระหว่างประเทศให้ 
เป็นไปตามมาตรฐาน เท่/ \00? ซึ่งประเทศ’ไทย เมื่อเดือนกันยายน 2540 กระทรวง 


14 150 เป็นภาษากรีกหมายถึงความเท่าเทียมกัน หรือความเป็นมาตรฐาน (รเลก ออฟ 123ซ0ก) 
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- การร!คราะห์!เละการตัดสินใจ!ชิงอุกสาหก53ม - 


สาธารณสุข ได้ออกประกาศ ฉบับที่ 2276 (พ.ศ. 2540) เรื่องกำหนดมาตรฐาน 
อุตสาหกรรม ระบบการวิเคราะห์อันตราย และจุดวิกฤตที่ต้องควบคุม ในการผลิตอาหาร 
และข้อแนะนำการใช้ เป็นมาตรฐานเลขที่ มอก. 7000-2540 นอกจากนี้สำนักงาน 
มาตรฐานผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรมและสำนักงานคณะกรรมการ อาหารและยา ยังได้ 
ร่วมกันเป็นหน่วยงาน ที่ทำหน้าที่ ให้การรับรอง แก่ ผู้ , ประกอบการอีกด้วย สำหรับ 
มาตรฐานด้านที่กำหนดคุณภาพด้านการผลิต 6๐๐ป IVเลก๙301:น!'เทฐ โโล(ะ!1๐6 ((วิ/VII 3 ) 
ซึ่งเป็นมาตรฐานการควบคุมคุณภาพสินค้าที่กำหนดโดยสำนักงานคณะกรรมการอาหาร 
และยา (โ๐๐ป ลกป อ โน รู /\ป๓เกเร1: โ ลป๐ท: โอ/0 ของสหรัฐอเมริกา รายละเอียดของ 
มาตรฐานนี้กำหนดให้ผู้ผลิต ดำเนินการผลิตสินค้าให้มีความปลอดภัยต่อผู้บริโภค โดย 
ผู้ผลิตจะต้องลด หรือกำจัดสิ่งปลอมปน หรือข้อผิดพลาดที่อาจจะเกิดขึ้น ในกระบวนการ 
ผลิตสินค้า เพื่อให้ความคุ้มครองหรือการป้องกันอันตรายที่ผู้บริโภคอาจได้รับจากการ 
บริโภคสินค้าที่ไม 1 ได้มาตรฐาน ปัจจุบันมาตรฐาน (วิ!'/แ 3 ถูกนำมาใช้ในอุตสาหกรรมต่างๆ 
ที่เกี่ยวข้องกับยาและเวชภัณฑ์ รวมทั้งอาหาร 

สำหรับมาตรฐานผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรม ทุกประเทศในโลกจะมีมาตรฐาน 
ผลิตภัณฑ์ของตนเอง โดยในประเทศไทย มาตรฐานผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรมไทย ย่อว่า 
มอก. ซึ่ง สำนักงานมาตรฐานผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรม (7151: ๆ"ห 31 เก๐เนรแก่ลเ 51ลกปลโป 
เก ร!เโนโธ)ได้กำหนดแนวทางแก่ผู้ผลิตในการผลิตสินค้าให้มีคุณภาพในระดับที่เหมาะสม 
กับการใช้งานมากที่สุด โดยมีการระบุรายละเอียดเกี่ยวกับเกณฑ์ทางเทคนิค คุณสมบัติที่ 
สำคัญ ประสิทธิภาพของการนำไปใช้งาน คุณภาพของวัตถุที่นำมาผลิต ฯลฯ และ ปัจจุบัน 
สินค้าที่ สำนักงานมาตรฐานผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรมกำหนดเป็นมาตรฐานปัจจุบันมีอยู่กว่า 
2,000 เรื่อง ครอบคลุมสินค้าที่ใช้ อยู่ในชีวิตประจำวันหลายๆ ประเภท ได้แก่ ประเภท 
อาหาร เครื่องใช้ไฟฟ้า ยานพาหนะ สิ่งทอ วัสดุก่อสร้าง เป็นต้น มาตรฐาน 
ผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรมญี่ปุ่น (ม่ลเวลก656 เก ปน 5*กํลเ 5!ลกปลโป: .115) หรือ 05-9000 
ของประเทศสหรัฐที่ใฃ้สำหรับยานยนต์ หรือ Vอ/\ 6.1 ของประเทศเยอรมัน โ/\0โ ของ 
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- การวิเคราะห์และการถัถสินใจเชิงอุตสาหกรรม - 


ประเทศฝรั่งเศส และ /พร0 ของประเทศอิตาลี ในอุตสาหกรรมเดียวกัน ซึ่งปัญหาความ 
แตกต่างของมาตรฐานของผลิตภัณฑ์เดียวกันในประเทศต่างๆ นั้นถูกมองว่าเป็นอุปสรรค 
การค้าระหว่างประเทศที่สำคัญ ทำให้หลายองค์กรและเวทีความร่วมมือทางการค้า 
ระหว่างประเทศไม่ว่า ธ: หรือ พา"0 พยายามที่สร้างการยอมรับร่วมกัน (IV!นานลเ 
ค6005ทเป0ท) ของประเทศต่างๆ เพื่อช่วยให้การค้าระหว่างประเทศสะดวกมากขึ้น 
รวมทั้งลดต้นทุนในการค้าระหว่างประเทศด้วย 


การตัดสินใจในควบคุมคุณภาพในโรงงานอุตสาหกรรมของตนเองนั้น 
ผู้ประกอบการต้องพิจารณาว่าลูกค้าของตนเองหรือตลาดที่ตนเองส่งผลิตภัณฑ์ไปจำหน่าย 
นั้นต้องการคุณภาพผลิตภัณฑ์อย่างไร โดยมองได้จากกำหนดมาตรฐานเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 
นั้นๆ อย่างไร มาตรฐานหรือความต้องการเหล่านี้อาจครอบคลุมทั้งห่วงโซ่อุปทาน ตั้งแต่ 
การจัดการวัตถุดิบ การผลิต การขนส่งและตัวผลิตภัณฑ์เอง ซึ่งปกติทั่วไปแล้ว คุณภาพ 
ต่างๆ เหล่านี้จะแตกต่างกันออกไปตามความต้องการของลูกค้าเป็นสำคัญ อาทิเช่น ใน 
กรณีกลุ่มประเทศยุโรป ผลิตภัณฑ์อาหารที่ส่งไปจำหน่ายนั้นจะต้องมีการควบคุมคุณภาพ 
ตั้งแต่วัตถุดิบ ในกระบวนการผลิตต้องมีเงื่อนไขไม่เพียงแต่ความสะอาดและปลอดภัยของ 
อาหาร แต่รวมไปถึงการจ้างงานที่ต้องไม่ให้แรงงานทำงานเกินจำนวน 60 ชั่วโมงต่อ 
สัปดาห์ และหีบห่อที่ส่งต้องสามารถนำกลับมาใช่ใหม่ได้ ฯลฯ ซึ่งผู้ผลิตต้องสามารถแสดง 
การตรวจสอบย้อนกลับ (71-3063เว11117) ให้กับผู้ซื้อได้ตั้งแต่ต้นจนจบกระบวนการผลิตได้ 
ว่าเป็นไปตามมาตรฐานที่กำหนดในทุกเรื่อง อย่างไรก็ตาม เนื่องจากในปัจจุบันมาตรฐาน 
ต่างๆ ที่เกี่ยวข้องกับอุตสาหกรรมมีจำนวนมาก และแตกต่างตามความต้องการของ 
ประเทศลูกค้าและที่สำคัญ คือ มีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา ดังนั้น ผู้ประกอบการ 
จะต้องมีการติดตามการเคลื่อนไหวของมาตรฐานเหล่านี้อย่างใกล้ชิด ดังนั้น การควบคุม 
คุณภาพขององค์กร ไม่ว่าจะเป็นการวางแนวทางการดำเนินการผลิตทุกขั้นตอนตาม 
มาตรฐานสากลที่ยอมรับทั่วไป อาทิ 150 หรือมาตรฐานผลิตภัณฑ์นั้นๆ ของประเทศ 
สำคัญๆ เช่น ญี่ปุ่น สหรัฐอเมริกา หรือสหภาพยุโรป ซึ่งมักมีมาตรฐานสูงกว่าทั่วไป 
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- การวิเคราะห์แล:การสถลัน?0เชิงอุตสาหกรรม - 


ประเทศอื่นๆ เป็น 86ก(ะเา กก ลเำ ของการผลิตองค์กร ดังนั้น หากสามารถดำเนินการผลิต 
โดยควบคุมคุณภาพได้ตามมาตรฐานเหล่านั้ได็โอกาสในการหาลูกค้าได้ทั่วโลกมีความ 
เป็นไปได้สูง ในขณะเดียวกัน การนำเอาแนวคิด 7๐1:ล1 (วนลแบฺ/ 1\4ลกลฐ6๓6ก* (70เ\/!) 
ของการพัฒนาคุณภาพขององค์กรอย่างต่อเนื่องไม่ว่าการพัฒนาเครื่องจักร ความชำนาญ 
ของแรงงาน และการพัฒนาระบบงาน รวมไปทั้งการให้อำนาจการตัดสินใจและการ 
ทำงานเป็นทีมเป็นสิ่งที่ผู้บริหารต้องให้ความสำคัญ อย่างไรก็ตาม การตัดสินใจในการ 
พัฒนาคุณภาพขององค์กรไม่ว่าส่วนไหนจำเป็นที่ต้องใช้เงินลงทุน ผู้ประกอบการต้อง 
พิจารณาให้รอบคอบถึงผลได้เสียทั้งในระยะสั้นและระยะยาวของธุรกิจ เพราะถึงแม้ว่า 
หากประหยัดต้นทุนโดยตรง อาทิ การตรวจสอบเข้มข้น การสร้างความรูให้พนักงาน การ 
ตรวจสอบและทดสอบทุกขั้นตอน ฯลฯ แต่หากไม 1 มีการพัฒนาคุณภาพขององค์กร การ 
ผลิตและผลิตภัณฑ์ของตนเองแล้ว องค์กรอาจมีต้นทุนช่วงโอกาสด้านของความล้มเหลว 
ของการดำเนินงาน เช่น มีสินค้าเสียหรือไม่ได้มาตรฐานจำนวนมากขึ้น ความสิ้นเปลือง 
วัตถุดิบ และการใช้พลังงานไม่มีประสิทธิภาพ รวมไปถึงการสูญเสียความน่าเชื่อถือของ 
ลูกค้าและโอกาสในการขยายตลาดในอนาคต ฯลฯ 


การจัดการสินค้าคงคลัง 


สินค้าคงคลัง หมายถึง ทรัพยากรทุกประเภท ไม่ว่า วัสดุ หรือสินค้าต่างๆ ที่เก็บ 
ไว้เพื่อประโยชน์ในการดำเนินงานของธุรกิจให้ราบรื่นตามแผนงานที่กำหนดไว้ ซึ่งปกติจะ 
แบ่งสินค้าคงคลังออกเป็น 4 ด้าน ตามลักษณะของสิ่งของที่เก็บไว้ในคงคลัง คือ 

1. สินค้าสำเร็จรูป (คก!รเา60เ ธ0๐๐เร เกV©ก1:๐1-7) คือ สินค้าคงคลังของ 
สินค้าสำเร็จรูปที่ทำการผลิตเรียบร้อยทุกกระบวนการผลิตและพร้อมจำหน่ายให้กับลูกค้า 
การเก็บสินค้าคงคลังประเภทนี้ก็เพื่อลดความเสี่ยงของการขาดแคลนสินค้าในกรณีที่ 


6-42 


- การวิเคราะห์และการถัถสินใจเชิงอุตสาหกรรม - 


อุปสงค์เพิ่มขึ้นมากกว่าที่คาดการณ์ไว้ 15 หรือกรณีที่การผลิตในบางช่วงชะลอตัวด้วย 
เหตุผลต่างๆ เช่น การปิดซ่อมเครื่องจักรประจำปี หรือ วันหยุดการทำงานตามเทศกาลที่ 
ยาว ทำให้ต้องมีการเร่งการผลิตไว้ล่วงหน้าเพื่อส่งมอบในช่วงที่หยุดหรือชะลอการผลิต 
ฯลฯ 


2. งานค้างระหว่างทำ (ผ ๐ เ-เง-เก-?!- ๐065ร) คือ ชิ้นงานที่อยู่ในระหว่าง 
กระบวนการทำงานหรือการผลิต หรืออยู่ระหว่างการรอคอยเพื่อที่จะผลิตหรือดำเนินการ 
ในขั้นตอนต่อไป ซึ่งจำนวนคงคลังประเภทนี้จะมากหรือน้อยขึ้นอยู่กับระยะเวลาของ 
กระบวนการผลิตและปริมาณสินค้าที่ผลิต เพราะหากมีการวางแผนผังการผลิตที่ดีโอกาส 
ที่ช่วงเวลาของการรอคอยของชิ้นส่วนจากสถานีการผลิตหนึ่งไปยังอีกสถานีหนึ่งจะมีน้อย 


3. วัสดุซ่อมบำรุง (1\/เลเก!:6กลก06/ค6เวลแ70|ว61'ล!:เอก รนเวเวแ65) เป็น 
การเก็บคงคลังของชิ้นส่วนหรือส่วนประกอบหรืออะไหล่ของเครื่องจักรในกระบวนการ 
ทำงาน หรือวัสดุสิ้นเปลืองที่ใช้ในสำนักงานต่างๆ โดยส่วนมากคงคลังของสินค้าประเภทนี้ 
มักจะเป็นชิ้นส่วนสำคัญหรือวัสดุสิ้นเปลืองสำคัญที่ต้องมีระยะเวลาในการสั่งซื้อนาน 
(1๐กฐ 16301 71๓6) เช่น อาจต้องสั่งทำพิเศษ หรือสั่งซื้อจากต่างประเทศ ฯลฯ ส่วนวัสดุ 
สิ้นเปลืองอื่นๆ ที่สามารถจัดซื้อได้ง่ายมักจะเก็บไว้เป็นคงคลังฉุกเฉินจำนวนน้อย 

4. วัตถุดิบ (คลผ-เงเล!:6กิลแกV6ท!:๐!7) เป็นการจัดการคงคลัง ที่มี 
ความสำคัญต่อความต่อเนื่องของระบบการผลิต เพราะต้องเก็บวัตถุดิบที่จำเป็นต่อการ 
ผลิตทุกประเภทของธุรกิจเพื่อป้อนให้กับฝ่ายผลิตอย่างพอเพียง ต่อเนื่อง เพื่อให้ระบบ 
การผลิตขององค์กรเป็นไปอย่างต่อเนื่อง รวมทั้งการจัดการสต๊อคที่ต้องการในยามฉุกเฉิน 
ซึ่งต้องมีการจัดการอย่างระมัดระวัง เพราะหากจัดเก็บมากเกินไปส่งผลต่อต้นทุนของการ 


15 หากลูกค้าต้องการสินค้าแต่ไม่สามารถส่งมอบได้ ทำให้ธุรกิจเสียโอกาสทางธุรกิจนั้นไป (0|อเอ๐!-!:นกเ7 005!) 
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คงคลังวัตถุดิบเพิ่มขึ้น ตั้งแต่การจัดเก็บวัตถุดิบ การเช่าสถานที่การจัดเก็บ การจ้าง 
พนักงาน หรือโอกาสการสูญเสียต่างๆ จากเงินที่จ่ายเพื่อซื้อวัตถุดิบไว้ปริมาณมากๆ แต่ 
หากมีการจัดเก็บน้อยเพื่อลดต้นทุน จะต้องเสี่ยงกับการสูญเสียต้นทุนช่วงโอกาสอื่นๆ หาก 
วัตถุดิบไม 1 เพียงพอ อาทิ รายได้จากการจำหน่ายที่เสียไป ความน่าเชื่อถือจากลูกค้า การ 
ลูกเรียกร้องค่าเสียหาย ฯลฯ 16 


ในการบริหารสินค้าคงคลังนั้น ผู้ประกอบการต้องมีความเข้าใจถึงความจำเป็น 
ของการมีสินค้าคงคลังไว้องค์กรของตนเอง และชนิดของสินค้าคงคลังนั้นมีหลายประเภท 
ทั้งที่เป็นวัตถุดิบหรือสินค้าสำเร็จรูป รวมทั้งสินค้าคงคลังที่อยู่ในระบบการผลิต 
กระบวนการตัดสินใจที่ผู้ประกอบการต้องเผชิญในประเด็นสินค้าคงคลังที่สำคัญ คือ 
จำนวนสินค้าคงคลังที่องค์กรควรจะเก็บไว้ในแต่ละช่วงเวลา เพราะความยุ่งยากในการ 
จัดการสินค้าคงคลังคือ หากมีมากเกินความจำเป็นต้นทุนในการจัดการก็จะสูงเกินความ 
จำเป็น ในขณะที่หากมีจำนวนน้อยเกินไปอาจส่งผลเสียต่อองค์กร หากเป็นวัตถุดิบคงคลัง 
มีน้อยเกินไปอาจส่งผลต่อการหยุดชะงักของกระบวนการผลิต และหากเป็นสินค้า 
สำเร็จรูปคงคลังมีน้อยเกินไปอาจทำให้เสียโอกาสทางธุรกิจ แต่การมีสินค้าคงคลังมากเกิน 
ความจำเป็นต้นทุนที่เกี่ยวข้อง คือ ค่าใช้จ่ายในการเก็บรักษา อาทิ ค่าเช่าโกดัง ค่าดูแล 
รักษา หรือแม้แต่ค่าประกันความเสียหาย และต้นทุนทางการเงินของเงินทุนฯลฯ ไม 1 นับ 
รวมโอกาสความเสียหายของสินค้าและความล้าสมัย สิ่งต่างๆ เหล่านี้ทำให้ผู้ประกอบการ 
จำต้องพิจารณาตัดสินใจอย่างละเอียดเพื่อให้สามารถบริหารสินค้าคงคลังได้อย่างมี 
ประสิทธิภาพสูงสุด คือ มีสินค้าหรือวัตถุดิบตามจำนวนที่ต้องการในต้นทุนการจัดการที่ตํ่า 
ที่สุด 


16 ปัจจุบันผู้ชื้อวัตถุดิบจำนวนมากๆ สามารถที่จะผลักภาระต้นทุนในการบริหารคลังวัตถุดิบของตนให้กับ 
รบเวเวแธโ5โดยกำหนดเวลาส่งมอบให้สั้นและให้สร้างแหลงกระจายวัตถุดิบให้ธุรกิจในพื้นที่ใกล้ๆ กับผู้ชื้อ 
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เครื่องมีอที่ช่วยในการตัดสินใจในการบริหารสินค้าคงคลังมีอยู่หลายเครื่องมือ 
และแนวคิด แต่ที่สำคัญที่นิยมใช้กันทั่วไป คือ 

1. การกำหนดปริมาณสั่งซื้อ ที่ ประหยัดหรือต้นทุนตํ่าที่สุด (^0๐ก๐กา ๒ 
(วเ-ปธโ (วน ลก 0ว(ว) โดยหาปริมาณสั่งซื้อที่เหมาะสม ((ว [วปกกล!.) ที่ ต้นทุนต่อหน่วย 
ของคงคลังนั้นตํ่าที่สุด ในแนวคิดนี้ หากสั่งซื้อปริมาณมากๆ ได้ประโยชน์จากการลดราคา 
สินค้า ต้นทุนการสั่งซื้อต่อหน่วยตํ่าเพราะสั่งทีละมากๆ ฯลฯ แต่ก็มีต้นทุนอื่นที่เพิ่มขึ้น 
อาทิ ค่าเก็บรักษา เงินที่ลงทุนซื้อสินค้าไปก่อนซึ่งมีต้นทุนทางการเงินอยู่ ดังนั้น 
ผู้ประกอบการต้องพิจารณาปัจจัยเหล่านี้ก่อนตัดสินใจกำหนดปริมาณสั่งซื้อสินค้าในแต่ละ 
ครั้ง โดยสูตรในการพิจารณาของรูปแบบพื้นฐาน คือ 



โดย คือ (ว 0 ปริมาณการสั่งซื้อที่เหมาะสม และ 0 คือ ความต้องการตลอดช่วงเวลาหนึ่งๆ 
5 คือ ค่าเตรียมการผลิตหรือการใช้วัตถุดิบ (561; บเว (1๐51:) 

เว คือ ระยะเวลาในการส่งมอบ และ น คือ อัตราความต้องการใช้สินค้า 

2. การกำหนดระดับคงคลังที่ปลอดภัย (รล)^ 51:01:10 เป็นจำนวนตํ่าสุดที่ 
สินค้าควรมีอยู่ในคลังสินค้า เมื่อสินค้าในคลังถูกใช้หรือจำหน่ายออกไปจนลดลงมาถึง 
ระดับนี้แล้วก็แสดงว่าอุปสงค์มีมากกว่าอุปทานที่เข้ามา ดังนั้น เพื่อป้องกันการขาดแคลน 
สินค้าหรือวัตถุดิบ ควรที่จะมีการสะสมสินค้าในคลังให้เพิ่มมากขึ้นจนมากถึงระดับ 
51:๐(ะ1ง อีกครัง 
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3. การกำหนดจุดสั่งซื้อ (ค6๐|-0เ6โ ค๐เก!:) ใหม่ในการสั่งซื้อสินค้าแต่ละครั้งที่ 
แน่นอน โดยสั่งซื้อในอัตราความต้องการสินค้าคงคลังและรอบเวลาคงที่ น่าจะเป็นวิธีการ 
ที่จะเกิดปัญหาหรือโอกาสการขาดแคลนสินค้าคงคลังได้น้อยที่สุด โดยสูตรทั่วไป คือ 

จุดสั่งซื้อใหม่ (ค) อัตราความต้องการสินค้าคงคลัง X เวลาส่งมอบ (16301 ไ!๓6) 

อย่างไรก็ตาม ในธุรกิจปัจจุบันที่มีความผันผวนและเปลี่ยนแปลงในทุกด้าน 
อย่างรวดเร็วและรุนแรง ทำให้การจัดการสินค้าคงคลังเป็นสิ่งจำเป็นอย่างยิ่งและมี 
ความสำคัญต่อความสำเร็จของธุรกิจ และแน่นอนก็มีความยุ่งยากมากขึ้นด้วยในการ 
บริหารสินค้าคงคลังให้มีประสิทธิภาพ ปัจจัยต่างๆ ที่ผู้ประกอบการควรให้ความสำคัญใน 
การจัดการสินค้าคงคลังในธุรกิจปัจจุบัน คือ 

1. เข้าใจในวัตถุประสงค์ของการสต๊อคสินค้าว่าต้องการเพื่อป้องกันความเสี่ยง 
ในการหยุดชะงักของดำเนินธุรกิจหรือเพื่อการเก็งกำไร ซึ่งถ้าหากต้องการสต๊อคเพื่อความ 
ต่อเนื่องของการดำเนินธุรกิจ สามารถที่จะใช้ความต้องการในอดีตมาเป็นตัววัดหรือ 
คาดการณ์ของความต้องการแต่ละช่วงเวลาได้ซึ่งปกติธุรกิจที่ดำเนินการมานานมักจะ 
ทราบการเคลื่อนไหวของความต้องการของตนเองไดไม 1 ยาก และในกรณีที่สินค้านั้น 
ฤดูกาลเข้ามาเกี่ยวข้องอาจมีการปรับกลยุทธ์ในการคงคลังสินค้าหรือวัตถุดิบไว้มากในช่วง 
ผลผลิตออกเพื่อใช้ในยามนอกฤดูกาล ฯลฯ แต่ถ้าสต๊อคเพื่อการเก็งกำไร ผู้ประกอบการ 
ต้องพยากรณ์อุปสงค์หรือความต้องการสินค้านั้นขององค์กรให้แม่นยำ โดยดูจากปัจจัย 
สภาพแวดล้อมทุกอย่างที่มีอิทธิพลต่อการเคลื่อนไหวของอุปสงค์ของสินค้านั้นๆ 

2. ประเภทสินค้าคงคลังที่มีวัฎจักรชีวิตสั้น มีการเน่าเสียได้ง่าย หรือล้าสมัยใน 
เวลาสั้นๆ ผู้ประกอบการควรมีการจัดเก็บคลังสินค้าในปริมาณน้อย โดยเฉพาะพวก 
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อาหารสด พืช ผัก ผลไม้ และเพื่อลดความเสี่ยงของธุรกิจที่อาจขาดสินค้า ผู้ประกอบการ 
ควรหันไปจัดการด้านการจัดชื้อและการส่งมอบสินค้าที่รวดเร็วและแน่นอนให้มากขึ้น 


3. หากธุรกิจมีสินค้าหลายประเภทที่ต้องจัดเก็บคงคลังสินค้าเหล่านั้น 
ผู้ประกอบการต้องจัดจำแนกประเภทสินค้าออกให้ชัดเจนโดยดูจากปัจจัยด้านการ 
หมุนเวียนสินค้า อายุสินค้า (ความนิยม เน่าเสีย หมดอายุ) รวมไปถึงการเป็นแหล่งรายได้ 
ที่สำคัญของธุรกิจ ดังนั้น หากสินค้าใดที่มีการหมุนเวียนสูงเป็นแหล่งรายได้ที่สำคัญ ก็ควร 
มีเก็บสินค้านี้คลังสินค้าในปริมาณมาก และสินค้าที่มีความสำคัญต่อธุรกิจก็เก็บปริมาณ 
น้อย 


4. ความไม่แน่นอนในการจัดส่งมอบสินค้าของ รนเวเว1161'ทำให้ธุรกิจอาจต้อง 
สำรองสินค้าหรือวัตถุดิบเหล่านั้นไว้ปริมาณมาก ซึ่งปกติในธุรกิจทั่วไปการส่งมอบมักมี 
ระยะเวลาการส่งมอบ (16301 71๓6) ที่แน่นอน แต่อาจเป็นเหตุสุดวิสัย เช่น อุทุกภัยทำให้ 
ไม่สามารถขนส่งสินค้าให้กับร้านค้าในพื้นที่ที่นั้าท่วมได้ หรือ กรณีเหตุการณ์จราจล 
อุบัติเหตุ รวมทั้งฤดูกาล เช่น ในช่วงฤดูหนาวการขนส่งวัสดุและสินค้าไปยังรัฐอลาสค้า 
ของสหรัฐอเมริกาสามารถทำได้เพราะรถบรรทุกขนาดใหญ่สามารถวิ่งบนทะเลนํ้าแข็งที่ 
แข็งตัวได้ ทำให้ธุรกิจต่างๆ สำรองสินค้าจำนวนมากในช่วงฤดูหนาวเพื่อใช้และจำหน่าย 
ตลอดเวลาที่เหลือทั้งปี ฯลฯ 


5. หากต้นทุนการจัดเก็บสินค้าคงคลังสูงหรือสินค้านั้นมีราคาสูงทำให้ต้นทุน 
โดยรวมของการสำรองสินค้าคงคลังประเภทนั้นสูงตามไปด้วย โดยเฉพาะต้นทุนช่วง 
โอกาสหากสินค้านั้นเกิดความเสียหายหรือสูญหาย และต้นทุนทางการเงินที่ 
ผู้ประกอบการต้องใช้!นการสำรองสินค้านั้น 
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- การวิเคราะห์แล:การสถลัน?0เชิงอุตสาหกรรม - 


การจัดการการจัถซั๋อ 

การจัดซื้อเป็นส่วนสำคัญของธุรกิจที่จัดหาวัตถุดิบ ชิ้นส่วน วัสดุสิ้นเปลืองต่างๆ 
หรือสิ่งของเครื่องใช้ทุกประเภทที่หน่วยธุรกิจจำเป็นต้องใช้เพื่อการดำเนินงานธุรกิจของ 
ตนเองให้ต่อไปตามแผนงาน ชิ่งต้นทุนการจัดซื้อของธุรกิจแต่ละประเภทก็ให้ความสำคัญ 
ในประเภทสินค้าที่จัดซื้อแตกต่างกันออกไป โดยปกติธุรกิจค้าปลีก (ค๙ล!แกฐ) การจัดซื้อ 
ของธุรกิจกว่าร้อยละ 90 ของมูลค่าจัดซื้อจะเป็นสินค้าสำเร็จรูป ในขณะที่ธุรกิจการผลิต 
อุตสาหกรรม การจัดซื้อจะให้ความสำคัญไปที่การจัดซื้อวัตถุดิบ ดังนั้น ถือได้ว่ากิจกรรม 
การจัดซื้อเป็นส่วนหนึ่งของกลยุทธ์ธุรกิจทุกธุรกิจ ซึ่งจะช่วยในการพัฒนาคุณภาพสินค้า 
การประหยัดและลดต้นทุนการผลิต รวมทั้งการพัฒนาระบบห่วงโซ่อุปทานที่มี 
ประสิทธิภาพมากขึ้น ซึ่งโดยทั่วไปมักจะมีกิจกรรมย่อยๆ ที่เกี่ยวช้องคือ การสร้าง 
ความสัมพันธ์กับ รนเวเวเ!5 การทำสัญญา การต่อรอง การรักษาฐานข้อมูลคู่ค้า รวมทั้ง 
ได้มา'ซึ่งสินค้า'ใน'ราคาที่ดีที่สุดตามที่ผู้ , บริหารต้องการ หรือมากกว่า 

กระบวนการดำเนินการจัดซื้อมีการนำเสนอหลายแนวคิดแต่ทั่วไปจะ 
ประกอบด้วยกิจกรรมที่สำคัญ ดังนี้ 

1. การรับรายละเอียด เป็นขั้นตอนที่ฝ่ายจัดซื้อรับรายละเอียดความต้องการ 
จากหน่วยต่างๆ ภายในองค์กร เช่น ลักษณะที่ต้องการ ปริมาณและคุณภาพ ช่วงเวลาที่ 
ต้องการ ซึ่งฝ่ายจัดซื้อจะรวบรวมข้อมูลทั้งหมดมาเพื่อวางแผนการจัดซื้อต่อไป 


2. การคัดเลือก รนเวเวแ6โ ฝ่ายจัดซื้อควรแสวงหาจากรายเดิมที่เคยมีประวัติ 
ติดต่อธุรกิจมาก่อนและสามารถทำงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ หรือหน่วยงานใหม่ที่ 
สามารถส่งมอบได้ตามที่ต้องการ ข้อมูลของผู้เข้ามาใหม่นั้นฝ่ายจัดซื้อต้องหามาจากแหล่ง 
อ้างอิงต่างๆ เพื่อให้แน่ใจว่าผู้ขายรายใหม่มีศักยภาพพอเพียงในการดำเนินงาน ส่วนการ 
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- การวิเคราะห์และการถัถสินใจเชิงอุตสาหกรรม - 


คัดเลือกว่าควรซื้อสินค้าจากผู้ขายรายใดนั้น อาจใช้วิธีการจัดการประมูลหรือใช้แนวคิด 
ของความสัมพันธ์ในระยะยาว ซึ่งทั้งสองวิธีมีทั้งฃ้อดีและข้อเสีย แต่ถ้าหากสินค้าที่ซื้อนั้น 
เป็นสินค้าทั่วไปที่มีการตรวจสอบคุณสมบัติง่าย การประมูลจะช่วยทำให้ธุรกิจสามารถได้ 
สินค้าในราคาตํ่า หากสินค้านั้นเป็นวัตถุดิบที่มีความสำคัญต่อคุณภาพและการดำเนินงาน 
ของธุรกิจแล้ว การใช้สัญญาระยะยาวน่าจะเป็นประโยชน์ต่อองค์กรมากกว่าการประมูล 
เพราะธุรกิจสามารถร่วมกับผู้ขายมีแรงจูงใจในลงทุนพัฒนาสินค้านั้นให้ดีและมีคุณภาพ 
มากขึ้นในอนาคต โดยมากแล้วปัจจัยที่สามารถใช้กำหนดคัดเลือกผู้ขาย คือ 

- คุณภาพและการประกันคุณภาพในเรื่องต่างๆ ทั้งการผลิต หรือ 
สินค้าที่ผู้ขายมีหรือได้รับการรับรองจากหน่วยงานที่เชื่อถือได้ 


- ความยืดหยุ่นของผู้ขายต่อการเปลี่ยนแปลงระยะเวลาส่งมอบ 
ปริมาณ และคุณภาพสินค้า หากมีการร้องขอจากธุรกิจ 

- สถานที่ตั้งของผู้ขายอยู่ห่างมากหรือน้อยจากที่ส่งมอบสินค้า เพราะ 
มีผลต่อต้นทุนการขนส่ง ทำให้ราคาที่เสนอขายสูง 


- ราคาที่ผู้ขายเสนอนั้นมีความเหมาะสมกับสินค้าทั้งคุณภาพและ 
ปริมาณ รวมทั้งบริการที่ส่งมอบ การยอมรับการเจรจาราคาสินค้าที่เสนอ หรือยอมรับ 
ความร่วมมือในการลดต้นทุนต่างๆ เพื่อลดราคาขายลง 

- ชื่อเสียงและความมั่นคงทางการเงินของผู้ขายมีมากเพียงใดที่ 
สามารถมั่นใจได้ว่าผู้ขายสามารถทำธุรกิจได้อย่างต่อเนื่องและส่งมอบสินค้าได้ตามคำสั่ง 
ซื้อตลอดสัญญา 
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- การวิ!คราะห์และการตัดสินใ0เชิงอุตสาหกรรม - 


- ผู้ขายให้ความมั่นใจต่อการส่งมอบได้ตรงเวลามากน้อยเพียงใด เช่น 
มีเรือ รถขนส่งลำรอง หรือมีสถานประกอบการผลิตหลายแห่งสามารถผลิตทดแทนกันได้ 
ในแต่ละแห่ง 


- ผู้ขายมีจำนวนลูกค้ารายอื่นๆ มากน้อยเพียงใด หรือพึ่งพาลูกค้า 
รายใดรายหนึ่งเป็นการเฉพาะหรือไม 1 เพราะจะทำให้ความเสี่ยงของธุรกิจผู้ขายสูงหาก 
พึ่งพิงลูกค้ารายใดรายหนึ่งเป็นการเฉพาะ 


3. กระบวนการในการจัดซื้อ องค์กรอาจใช้วิธีการกระจายอำนาจในการจัดซื้อ 
ให้กับหน่วยงานต่างๆ ดำเนินการจัดซื้อเอง หรือจัดซื้อรวมกันโดยส่วนกลาง ซึ่งวิธีหลังอาจ 
ทำให้ธุรกิจมีอำนาจในการต่อรองกับผู้ขายมากขึ้น ได้สินค้าในราคาที่ตํ่าหรือข้อเสนอ 
บริการที่ดีขึ้นกว่าการแยกซื้อเป็นปริมาณเล็กๆ ที่แต่ละหน่วยย่อยต่างๆ จัดซื้อเอง 
อย่างไรก็ตาม การจัดซื้อโดยหน่วยย่อยต่างๆ เองนั้นมีฃ้อได้เปรียบในเรื่องต้นทุนการ 
จัดการและความรวดเร็วในการส่งมอบ รวมทั้งความผิดพลาดในการรับมอบเพราะหน่วย 
ต่างๆ รู้ถึงความต้องการของตนเองดีกว่าส่วนกลาง รวมทั้งต้นทุนการขนส่งลูกกว่า ใน 
ปัจจุบันธุรกิจส่วนมากจะใช้หลักการผสม คือ บางรายการให้หน่วยงานกลางเป็น 
ผู้ดำเนินการ แต่บางรายการให้เป็นอำนาจในการจัดซื้อของหน่วยงานย่อยต่างๆ 17 


4. การตรวจรับมอบและติดตาม เป็นจุดที่สำคัญต่อการรั่วไหลของการทุจริต 
มากที่สุด หากสินค้าที่นำมาส่งมอบไม่เป็นไปตามลักษณะที่ต้องการหรือมีคุณภาพกำหนด 
ไว้หรือไม 1 รวมทั้งการตรวจสอบจำนวนสินค้าว่าครบหรือไม 1 เพราะหากสินค้าที่จัดซื้อมาไม่ 
มีคุณภาพและปริมาณไม่ได้ตามที่สั่งซื้อแล้วก็ทำความเสียหายให้กับธุรกิจได้ องค์กรธุรกิจ 


17 บริษัทข้ามชาติขนาดใหญ่จะให้บริษัทในเครือชื้อวัตถุดิบเองบางรายการ แต่ส่วนใหญ่แล้วจะให้สำนักงานใหญ่ใน 
สิงคโปร์เป็นผู้จัดชื้อและจัดส่งไปให้ 
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- การวิเคราะห์และการถัถสินใจเชิงอุตสาหกรรม - 


ขนาดใหญ่มีมาตรการในการตรวจสอบที่รัดกุม โดยใช้เครื่องมือและเทคโนโลยีในการ 
จัดการและมีการตรวจเช็คซํ้าอยู่ตลอดเวลา ส่วนธุรกิจขนาดเล็กการจัดซื้อมักเป็นเจ้าของ 
หรือญาติ พี่น้อง ซึ่งต้องเป็นผู้ที่สามารถ'ใว้ใจ'ใต้ มีความชื่อสัตย์มาดูแล และการติดตามที่ดี 
ลงไปถึงการใช้วัตถุดิบจนผลิตออกเป็นสินค้าสำเร็จรูป หากสินค้าที่ออกมานั้นมีคุณภาพ 
ไม่ได้มาตรฐานว่ามีสาเหตุมาจากวัสดุหรือวัตถุดิบที่มีปัญหา หรือปริมาณสัดส่วนสินค้า 
สำเร็จรูปที่ออกมานั้นน้อยกว่าที่ควรจะเป็น ผู้ประกอบการหรือธุรกิจต้องพิจารณา 
ตรวจสอบระบบการจัดซื้อใหม่ 

ดังนั้น ในส่วนของการจัดซื้อ ผู้ประกอบการต้องตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าจาก 
ผู้ขายที่พร้อมที่จะวางแผนพัฒนาร่วมกันในอนาคต โดยเฉพาะผู้ขายสินค้าที่เป็นวัตถุดิบที่ 
สำคัญต่อธุรกิจ เนื่องจาก ในอนาคตธุรกิจอาจมีการผลิตสินค้าใหม่ๆ ออกมาและต้อง 
เผชิญกับอุปสรรคด้านมาตรฐานและกติการต่างๆ มากมาย ทำให้ต้องผลิตสินค้าที่มี 
คุณภาพดีที่สุดและราคาแข่งขันได้ การทำธุรกิจในลักษณะความสัมพันธ์ระยะยาวน่าจะ 
เป็นสิ่งที่มีประโยชน์ เพื่อให้ได้วัตถุดิบอย่างต่อเนื่อง มีคุณภาพที่ต้องการในจำนวนที่ใฃ้ ซึ่ง 
จะเห็นในกรณีของชิ้นส่วนยานยนต์ที่มักรวมพัฒนาเทคโนโลยีใหม่ๆ กับผู้ขายชิ้นส่วน 
ให้กับตนเอง ซึ่งทำให้ได้ประโยชน์ทั้งสองฝ่าย อย่างไรก็ตาม ก็ต้องมีการติดตามว่า 
รน เวเว แ6โร มีการพัฒนาตัวเองอย่างต่อเนื่องหรือการยืนหยัดจนถึงสิ้นสุดสัญญาในแต่ละ 
ครั้งหรือไม่ สำหรับวัสดุสิ้นเปลืองต่างๆ ที่ไม 1 มีความจำเป็นบ่อยครั้งและไม่ใช่ส่วนประกอบ 
ที่สำคัญในธุรกิจแล้ว การเปิดประมูลซื้ออาจทำให้ได้สินค้าในราคาที่ตํ่ามากได้ สำหรับการ 
บริหารบุคลากรในส่วนฝ่ายจัดซื้อต้องสรรหาผู้ที่มีความสุจริตในการทำงานสูงหรือผู้ที่ 
สามารถใว่ใจได้มาทำหน้าที่นี้ 
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- การวิเคราะห์แล:การสถลัน?0เชิงอุตสาหกรรม - 


การจัดส่งและล่งมอบสินค้า 

การจัดส่งมอบสินค้าสินค้าไปยังลูกค้าคือกระบวนการขั้นสุดท้ายของการเปลี่ยน 
มือและการครอบครองสินค้านั้นจากผู้ผลิตไปสู่ลูกค้า อย่างไรก็ตาม จุดส่งมอบหรือ 
เงื่อนไขในการส่งมอบนั้นจุดส่งมอบอาจแตกต่างกันออกไปตามที่ตกลงกันในสัญญา เช่น 
หากชื้อขายหน้าโรงงาน (^X-ผ๐โเง) หมายถึงจุดส่งมอบอยู่ที่หน้าโรงงาน และผู้ชื้อ 
รับผิดชอบเองทุกอย่างในการขนย้าย หรือผู้ชื้อต้องการให้ผู้ส่งถึงสถานที่ส่งมอบ ใน 
ระหว่างการขนส่งเป็นความรับผิดชอบของผู้ขายจนกว่าสินค้าจะถึงที่หมายปลายทาง และ 
หากเป็นการค้าระหว่างประเทศ เงื่อนไขการส่งมอบสิทธี้ของสินค้าระหว่างผู้ชื้อและผู้ขาย 
มีรายละเอียดมากขึ้น โโ66 /\เ๐ก5 รเ0เ6 (โ/\5) โดยในเงื่อนไขนี้ ภาระความรับผิดชอบ 
ของผู้ขายสิ้นสุดเมื่อนำสินค้าไปยังกาบเรือ ณ ท่าเรือต้นทางที่ระบุไว้ ส่วนที่เหลือทั้งหมด 
เป็นของผู้ชื้อ ตั้งแต่การนำของขึ้นเรือ การขนส่งสินค้า ความเสี่ยงภัยในการนำของขึ้นเรือ 
และระหว่างการขนส่ง รวมทั้งการทำพิธีการส่งออกด้วย สำหรับ โโ66 (วก ธ๐ลโป (โ08) 
เงื่อนไขในการส่งมอบนี้เหมือนกรณี โ/\5 เพียงแต่ความรับผิดชอบของผู้ขายจะสิ้นสุดเมื่อ 
นำของข้ามกาบเรือ ณ ท่าเรือต้นทางที่ระบุไว้ ซึ่งผู้ขายจะรับผิดชอบค่าใช้จ่ายทุกอย่าง 
ตั้งแต่ค่าขนสินค้าขึ้นเรือและจัดการพิธีศุลกากร สำหรับ กรณีของ 0๐ร-เะ /Vกป โโ61ฐเาโ 
(0โโ!) ความรับผิดชอบของผู้ขายจะสิ้นสุดเมื่อสินค้าข้ามกาบเรือขึ้นไปบนเรือสินค้าแล้ว 
ผู้ขายเป็นผู้รับผิดชอบในการทำพิธีการส่งออก และจ่ายค่าระวางขนส่งสินค้า ส่วน 
ค่าใช้จ่ายอื่น ๆ รวมทั้งความเสี่ยงภัยในการขนส่งสินค้าเป็นภาระของผู้ชื้อในทันทีที่ของ 
ผ่านกาบระวางเรือไปแล้ว ส่วน ว๐รโ เกรน โลก 66 ลกป โโ 6[ฐเาโ (01 โ) คล้ายกับกรณี 0โ8 
เพียงแต่ในกรณีผู้ขายรับผิดชอบค่าใช้จ่ายในการประกันความเสี่ยงภัยสินค้าให้ผู้ชื้อด้วย 


การส่งมอบสินค้าจัดเป็นกลยุทธ์ที่สำคัญในการสร้างพิงพอใจให้กับลูกค้า เพราะ 
เป็นจุดแรกที่ผู้ประกอบการหรือสินค้าได้สัมผัสโดยลูกค้า การส่งมอบที่ดีและสร้างความ 
พึงพอใจให้กับลุกค้าเป็นกลยุทธ์ที่สำคัญของบริษัท และขณะเดียวกันก็ต้องสามารถช่วย 
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- การวิเคราะห์และการถัถสินใจเชิงอุตสาหกรรม - 


ผู้ผลิตในการประหยัดต้นทุนในการดำเนินงานด้านนี้ด้วย ดังนั้น ในส่วนที่ผู้ประกอบการ 
ต้องพิจารณาในด้านการส่งมอบ คือ การสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า และ 
ประสิทธิภาพการดำเนินงาน 

ในส่วนการส่งมอบสินค้าและสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้านั้นมีประเด็นต้อง 
พิจารณา คือ 

สภาพสินค้า: สินค้าถึงมือลูกค้าในสภาพที่สมบูรณ์ ไม่มีที่ตำหนิหรือได้รับความ 
เสียหาย และมีคุณภาพที่ต้องการของลูกค้าหรือที่ตกลงกันไว้ ดังนั้น การพิจารณาถึง 
วิธีการหีบห่อ หรือการจัดประเภทการขนส่งสินค้าแต่ละประเภทให้เหมาะสมน่าจะ 
สามารถลดความเสียหายต่อสินค้าได้ ปัจจุบันบริษัทที่รับส่งสินค้ามักจัดทำหีบห่อของ 
ตนเองเป็นกล่องในกรณีที่ของเป็นชิ้นๆ เพื่อให้มีการจัดวางและขนย้ายสินค้าได้ง่าย หรือ 
การแสดงเครื่องหมายเพื่อให้ระวังสินค้าในกรณีสินค้าที่สามารถแตกได้ง่าย นอกจากนี้ 
ควรแสดงความรับผิดชอบในกรณีที่สินค้าที่ส่งมอบเกิดความเสียหายเนื่องจากการขนส่ง 

เวลาส่งมอบ: สินค้าถึงมือลูกค้าในช่วงเวลาที่ตกลงไว้ หากสามารถส่งมอบได้ 
เร็วกว่าที่คาดหวังก็สามารถสร้างความพิงพอใจให้ลูกค้าได้มากชิ้น การส่งมอบช้าเป็น 
ต้นทุนของทั้งลูกค้าและของผู้ผลิตด้วย ปัจจัยที่ควรพิจารณา คือ การคัดเลือกประเภทการ 
ขนส่งและการวางสถานที่ตั้งของการกระจายสินค้าที่เหมาะสมสามารถทำให้บริษัท 
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้รวดเร็ว เช่น อุตสาหกรรมชิ้นส่วนอิเล็กทรอนิกส์ใช้ 
การขนส่งสินค้าทางอากาศ เนื่องจากสินค้ามีขนาดเล็ก นํ้าหนักเบา แต่ต้องการการส่ง 
มอบที่รวดเร็ว และ รนเวเว1161-5 บางรายยังมีการจัดวางจุดกระจายสินค้าหรือคลังสินค้า 
ใกล้ลูกค้าในประเทสไทย สามารถเบิกจ่ายให้ลูกค้าทันทีโดยไม่ต้องรอการขนส่งจาก 
ประเทศผู้ผลิตที่ต้องใช้เวลาในการขนส่ง หรือกรณีอุตสาหกรรมยานยนต์ของไทยจะเห็น 
ไต้ว่าธุรกิจขนาดเล็กขนาดกลางของญี่ปุ่นขยายสาขามาลงทุนในประเทศไทยจำนวนมาก 
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- การวิ!คราะห์และการตัดสินใ0เชิงอุตสาหกรรม - 


ทั้งนี้ก็เพื่อสามารถผลิตสินค้าและตอบสนองความต้องการของลูกค้าตนเองในประเทศไทย 
ได้อย่างรวดเร็วยิ่งขึ้น 

สำหรับกลยุทธ์การจัดการส่งมอบสินค้าอย่างมีประสิทธิภาพเพื่อลดต้นทุนการ 
ดำเนินงานนั้นมีปัจจัยที่ควรพิจารณา คือ 

การเลือกวิธีการส่งมอบ ผู้ประกอบการต้องพิจารณาเลือกประเภทการขนส่งให้ 
เหมาะกับสินค้าที่ต้องส่งมอบ ตามความต้องการของลูกค้าหรือที่ตกลงกันไว้ หากการส่ง 
มอบสินค้าสามารถดำเนินการได้หลายทาง การขนส่งแต่ละอย่างมีข้อได้เปรียบและ 
เสียเปรียบต่างกัน โดยการขนส่งทางอากาศอาจใช้เวลาน้อยแต่ต้นทุนสูงและขนส่งได้ที่ละ 
ไม่มาก การขนส่งทางนั้าอาจใช้เวลานานแต่ต้นทุนในการขนส่งตํ่า และอาจมีหลายแบบไม 1 
ว่าแบบตู้สินค้า (0X11:31ท6โร) หรือแบบ ธนแง ขณะที่ทางบกค่าใช้อาจสูงกว่าทางนั้า แต่ก็ 
รวดเร็วกว่าและเข้าถึงทุกที่ได้สะดวกกว่า และก็มีหลายแบบทั้งทางรถยนต์หรือทางรถไฟ 
ซึ่งผู้ประกอบการต้องพิจารณาว่าแบบใดเหมาะสมกับสินค้าที่ส่งมอบมากที่สุดภายใต้ 
เงื่อนไขต้นทุนดำเนินการที่เหมาะสม รวมทั้งการเข้าถึงแหล่งที่ส่งมอบสินค้า บ่อยครั้ง 
ผู้ขายอาจต้องใช้การขนส่งมากกว่าหนึ่งประเภทร่วมกันหรือหลายขั้นตอนในการส่งมอบ 
สินค้า 1819 


ใช้ประโยชน์จากระบบสารสนเทศในการติดตามและควบคุมการส่งมอบ 

เพื่อให้การส่งมอบสินค้าให้กับลูกค้าเป็นไปตามช่วงเวลาที่กำหนด ผู้ประกอบการควร 
สามารถที่จะติดตามการเดินทางของสินค้าของตนเองได้ตั้งแต่ออกจากจุดเริ่มต้นจนถึง 
ปลายทาง เพื่อป้องกันการสูญหายหรือการเดินทางนอกเส้นทางของสินค้า สามารถ 

18 การส่งออกแร่ต้องใช้เรือ 831-36 ขนาดระวางประมาณ 2,000 ตัน ขนถ่ายแร่จากท่าเรือ เพื่อไปลงเรือขนาดใหญ่ 
ที่จอดรออยู่ในร่องนํ้าลึกเพื่อขนส่งไปยังประเทศญี่ปุ่นหรือเกาหลีใต้ 

19 การขนสินค้าจากภาคเหนือลงมาที่อยุธยาโดยทางบก ก่อนลงเรือที่อยุธยาเพื่อลงเรือใหญ่ที่ท่าเรือแหลมฉบัง 
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- การวิเคราะห์และการถัถสินใจเชิงอุตสาหกรรม - 


รายงานความเคลื่อนไหวให้กับลูกค้าทราบทุกระยะ หรือหากเกิดเหตุขัดข้องก็สามารถ 
ดำเนินการแกไขได้ทันพ่วงที และทำให้การขนส่งเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ ในปัจจุบัน 
ธุรกิจส่วนใหญ่ควบคุมการขนส่งสินค้าของตนเองทั้งระบบตั้งแต่การรับสินค้าจากจุดหนึ่ง 
ไปยังอีกจุดหนึ่งโดยใช้ประโยชน์จากระบบสารสนเทศ โดยเฉพาะในส่วนการขนส่งนั้นจะมี 
ระบบวิทยุติดตาม (คลป!๐ โโ6ฤน6ก๐/ เป6ทปกิบลป๐ก: (ค1=10) ในยานพาหนะทุกคันเพื่อ 
แน่ใจว่าเดินทางตามเส้นทางที่กำหนดและในระยะเวลาที่กำหนด ทำให้สามารถลดความ 
สูญเสียของสินค้าและเวลาส่งมอบเป็นไปตามที่กำหนด แต่สำหรับธุรกิจค้าปลีกขนาดใหญ่ 
สามารถใช้ประโยชน์จากระบบสารสนเทศในการเชื่อมโยงการไหลของสินค้าตั้งแต่การขาย 
หน้าร้าน ถึงคลังสินค้า ศูนย์กระจายสินค้า และโรงงาน เพื่อสนับสนุนให้เกิดการดึง (คนแ) 
สินค้าอย่างต่อเนื่องโดยไม่สะดุดหรือสินค้าขาดในหน้าร้าน 

การจัดการด้านโลจิสติกส์ เพื่อส่งมอบสินค้าให้กับลูกค้านั้นมีหลายกิจกรรมที่ 
เกี่ยวข้องตั้งแต่การขนส่ง การประกันภัย การจัดการพิธีศุลกากร การติดต่อพาหนะ ฯลฯ 
ผู้ประกอบการต้องพิจารณาว่ากิจกรรมใดที่ตนเองควรดำเนินการเอง หรือกิจกรรมใดควร 
มอบให้ผู้ให้บริการด้านโลจิสติกส์เป็นผู้ดำเนินการ เนื่องจากหลายกิจการจำเป็นต้องใช้ 
บุคลากรชำนายการเฉพาะด้าน หรืออาจไม่คุ้มกับการลงทุนเอง เห็นได้ว่าบริษัทยานยนต์ 
ขนาดใหญ่ทุกบริษัทจะใช้บริษัทที่ให้บริการจัดการขนส่งและส่งออกรถยนต์ของตนเอง 
เนื่องจากการดำเนินการส่งออกรถยนต์มีหลายกิจกรรม ที่ผู้ส่ งออกจะต้องดำเนินการ อาทิ 
การขนส่งรถยนต์จากโรงงานไปยังที่เก็บรอการส่งออที่ท่าเรือที่ต้องการพื้นที่ว่างขนาดใหญ่ 
การทำความสะอาดรถยนต์เพื่อไมให้มีแมลง เกสรดอกไม้ และอื่นๆ ที่อาจติดไปกับรถยนต์ 
ซึ่งอาจถูกปฏิเสธจากประเทศผู้นำเข้าได้ รวมทั้งการประสานงานกับเจ้าหน้าที่ศุลกากร 
และการจัดการเกี่ยวกับเรือ ฯลฯ กิจกรรมเหล่าใช้ทั้งเวลา บุคลากรและความชำนาญ 
หลายๆ อย่าง ซึ่งบริษัทผู้ผลิตยานยนต์มองเห็นว่าไม่คุ้มกับการลงทุน 
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การบริการหลังการยาย 

กิจกรรมหลังการขาย หมายถึง กิจกรรมที่บริษัทเสนอให้มอบให้กับผู้บริโภคหรือ 
ลูกค้าภายหลังที่ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้านั้นแล้ว กิจกรรมที่ถึอว่าเป็นกิจกรรมบริการหลัง 
การขาย รวมไปทั้งการรับประกัน การดูแลรักษา การติดตามผล หรือการเปิดสาขาบริการ 
เพื่อเป็นที่ปรึกษาให้กับลูกค้า ฯลฯ ซึ่งในหลายธุรกิจการให้บริการหลังการขาย หรือ /ปบิธโ 
ร3เ65 ร6กก่06 เป็นหัวใจสำคัญของธุรกิจในการสร้างความพ็งพอใจให้กับลูกค้าและใน 
หลายประเภทสินค้าเป็นหนึ่งในปัจจัยที่ทำให้ลูกค้าตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า ซึ่งธุรกิจจะต้อง 
เข้าใจถึงผลิตภัณฑ์ของตนเองและผู้บริโภคที่เป็นกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของตนเองว่า 
ต้องการบริการหลังการขายมากฃ้อยเพียงใด โดยเฉพาะปัจจัยสำคัญที่กำหนดความ 
ต้องการการบริการหลังการขาย นอกจากนี้ กิจกรรมหลังการขายยังเป็นเครื่องมือสำคัญที่ 
สร้างความพิงพอใจให้กับลูกค้าและตัดสินใจกลับมาซื้อสินค้าซํ้าอีกครั้ง 


ปัจจัยกำหนดความต้องการบริการหลังการขาย 


ความจำเป็นในการให้บริการหลังการขายนั้นมีความจำเป็นมากน้อยเท่าใด 
ขึ้นอยู่กับลักษณะของสินค้าและตลาดเป็นสำคัญ อาทิ 


1. ประเภทสินค้าบางประเภทไม 1 ต้องการบริการหลังการขายส่วนใหญ่จะเป็น 
สินค้าประเภทอุปโภค บริโภคในชีวิตประจำวันและเป็นของที่คุณภาพของสินค้ารับรู้ก่อน 
ซื้อ ((:๐™6ก! ธ ก!: 2๐๐ป5) เช่น อาหาร ยาสีฟ้น สบู่ ฯลฯ สำหรับสินค้าที่มีปัญหา 
/เร V กกกก6!IX เก!๖กากล!:! ๐ ก คือ ผู้ซื้อมีข้อมูลข่าวสารไม 1 เท่ากับ ผู้ ขายและการตรวจสอบ 
ทำได้ยาก ดังนั้นผู้ซื้อมักต้องการความมั่นใจจากผู้ขายว่าคุณภาพของสินค้านั้นเป็นไป 
ตามที่ผู้ขายโฆษณาไว้หรือไม่ และผู้ซื้อไม่สามารถหาข้อมูลได้แน่นอนทุกอย่าง ดังนั้นจึง 
ต้องมีบริการหลังการขายเผื่อกรณีสินค้านั้นมีปัญหาภายหลัง 
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2. สินค้าที่จำเป็นต้องการดูแลรักษาเพื่อให้มีประสิทธิภาพในการใช้งานและ 
ผู้บริโภคไม่สามารถบำรุงรักษาเองได้ ทั้งนี้อาจเป็นเพราะความยุ่งยากของสินค้าหรือ 
ต้นทุนในการลงทุนเพื่อใช้เครื่องมือต่างๆ ซึ่งสินค้าส่วนใหญ่จะเป็นสินค้าอุตสาหกรรมมี 
ส่วนประกอบการทำงานที่ซับซ้อน เช่น เครื่องจักรในโรงงาน อุปกรณ์ก่อสร้าง 
เครื่องใช้ไฟฟ้า และเครื่องคอมพิวเตอร์ ฯลฯ ซึ่งสินค้าประเภทหลังนี้ การบริการหลังการ 
ขายจะเป็นปัจจัยที่สำคัญของผู้บริโภคตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า เช่น การบริการการติดตั้ง 
การเข้ามาควบคุมดูและ'ผิกอบรมให้พนักงานของตนเองในระยะแรก นอกจากนี้ บริษัท 
รถยนต์เกือบทุกยี่ห้อเปิดศูนย์บริการของตนเองเพื่อให้บริการบำรุงรักษาหรือซ่อมแซม 
รวมทั้ง ศูนย์บริการซ่อมแซมคอมพิวเตอร์ นาฬิกา ปากกาที่มีราคาแพง ฯลฯ 


3. สินค้าที่มีอายุการใช้งานนานและมีราคาสูง ความจำเป็นในการดูแลรักษาใน 
ระยะเวลานานๆ และบริการเหล่านั้นเป็นสิ่งที่สร้างความมั่นใจให้ลับผู้บริโภคในการ 
บริโภคสินค้านั้น อาทิ บ้านจัดสรร รถยนต์ ฯลฯ 

4. ลูกค้าเป็นผู้ที่ไม่มีเวลาในการจัดการดูแลรักษาหรือต้นทุนในการดูแลรักษาสูง 
แต่หากมีผู้บริหารจัดการในรูปบริการจำนวนมากอาจทำให้ค่าบริการทั้งหมดลดลง เช่น 
การดูแลรักษาสวนดอกไม่ในบ้านของหมู่บ้านหลายๆ แห่ง ฯลฯ 


ประเภทการบริการหลังการขาย 

การบริการหลังการขายความจำเป็นในการให้บริการหลังการขายนั้นมีความจำ 
เป็นมากน้อยเท่าใดขึ้นอยู่กับลักษณะสินค้านั้นเป็นสำคัญ ทั้งลักษณะการใช้งาน 
คุณลักษณะทางกายภาพ หรือแม่แต่การประกัน การเรียกสินค้าคืนภายหลังจากการใช้ 
แล้ว กิจกรรมสำคัญภายหลังการขายที่ธุรกิจอุตสาหกรรมดำเนินการมีดังนี้ 
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1. การประกันคุณภาพสินค้า เป็นกิจกรรมที่มีความจำเป็นต่อการตัดสินใจซื้อ 
สินค้าหลายประเภท โดยเฉพาะสินค้าที่มีความยุ่งยากต่อความเข้าใจในการทำงานว่ามี 
ประสิทธิภาพหรือคุณภาพดีมากน้อยเพียงใดถึงแม้ว่าจะซื้อและบริโภคไปแล้วก็ตาม สินค้า 
เหล่านี้ อาทิ คอมพิวเตอร์ รถยนต์ เครื่องใซ้ไฟฟ้า ฯลฯ ซึ่งล้าหากไม่มีการประกันคุณภาพ 
สินค้าจากผู้ขายแล้ว ผู้ซื้อมีโอกาสการตัดสินใจซื้อน้อยมากและไม 1 มีข้อมูลหรือไม่รู้ข้อมูลที่ 
ชัดเจนต่อการประเมินคุณภาพ 20 ดังนั้น การประกันคุณภาพจะเป็นการยืนยันของผู้ขาย 
ว่าสินค้านี้ว่าสินค้านี้มีคุณภาพตามที่บริษัทกล่าวอ้างและพร้อมที่จะรับผิดชอบหากไม่ 
เป็นไปตามเงื่อนไข แต่อย่างไรก็ตาม ผู้ผลิตต้องกำหนดขอบเขตของการประกันสินค้าให้ 
เหมาะสม เพราะหากไม่มีขอบเขตของการรับผิดชอบจากผู้ซื้อแล้ว ผู้ผลิตหรือผู้ขายอาจ 
ประสบปัญหาที่ผู้ซื้อใฃ้สินค้าอย่างไม่ระมัดระวัง (|\กั0โล1 แล23โป ?|'0เวเ6๓) เนื่องจาก 
สินค้านั้นมีผู้รับผิดชอบแล้วคือผู้ชาย การจัดการด้านการประกันคุณภาพสินค้า ผู้ชายหรือ 
ผู้ผลิตต้องกำหนดขอบเขตการรับผิดชอบในส่วนของตนเองให้ชัดโดยกำหนดขอบ เขต 
เฉพาะอันเกิดจากตัวสินค้าเองมิใช่จากการใช้งานของผู้ซื้อ และผู้ซื้อต้องมีส่วนรับผิดชอบ 
ร่วมด้วยเพื่อให้ผู้ใฃ้มีความระมัดระวังในการใช้สินค้านั้นด้วย 


2. การให้การบริการดูแลสภาพสินค้า สินค้าบางชนิดที่ต้องมีอายุการใช้งานนาน 
และต้องการความชำนาญในการดูแลรักษา เช่น โทรศัพท์มือถือ ยานยนต์ หรือ 
เครื่องใช้ไฟฟ้า ผู้ผลิตมักให้บริการซ่อมแซม บำรุงรักษา รวมทั้งการจัดการด้านอะไหล่ 
สินค้าเพื่อการทดแทนหรือซ่อมแซมให้กับลุกค้าของตน จะเห็นได้ว่าบริษัทมือถือทุกยี่ห้อ 
จะมีสถานบริการซ่อมแซม ดูแลให้กับลูกค้าของตน โดยอาจว่าจ้างให้ผู้รับช่วงเข้ามา 
ดำเนินการแทน แต่ได้รับการตรวจคุณภาพโดยบริษัทแม่ เช่น ศูนย์บริการของบริษัท 
รถยนต์ต่างๆ ที่มีไว้เพื่อบำรุงรักษา ซ่อมแซม หรือบริการด้านต่างๆ ให้กับลูกค้าที่ซื้อ 


20 ปัญหาของข้อมูลที่ไม่เท่ากันระหว่างผู้ชื้อและผู้ขาย (/\ร7กากา61โ^ เกเจโฌลช0ก กโอเวเ6กา) 
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รถยนต์ของบริษัทตนเองไป มีการบริการที่ครบวงจรในทุกด้าน หรือการให้บริการหลังการ 
ขายของบริษัทคอมพิวเตอร์ เครื่องจักรในโรงงาน เครื่องบิน ฯลฯ ที่ผู้ขายมีการบริการ 
ดูแล รักษา ซ่อมแซม อุปกรณ์เครื่องจักรเหล่านี้ให้กับลูกค้าภายหลังจากการขายแล้ว 
เนื่องจากอุปกรณ์เหล่านี้มักเป็นประเภทที่มีความยุ่งยากในการดูแล เทคโนโลยีสูง และผู้ 
ซื้อไม 1 มีความรู้เพียงพอในการดูแลรักษา 


3. การติดตามและประเมินผลของการทำงานของสินค้าที่ขายออกไปให้กับ 
ลูกค้ามักเป็นกิจกรรมที่มีความจำเป็นอย่างยิ่งยวด กับ สินค้าประเภทที่มีราคาสูง หรือสินค้า 
ที่มีอายุการใช้งานนาน โดยเฉพาะสินค้าประเภทเครื่องจักรในโรงงาน อุปกรณ์ทำงาน 
ต่างๆ เพื่อรับทราบถึงความสะดวก อุปสรรคหรือความยุ่งยาก รวมทั้งประสิทธิภาพการ 
ทำงานของสินค้าเหล่านั้น เพื่อนำมาปรับปรุงให้ดีขึ้นในรุ่นใหม่เพื่อการสั่งซื้อในครั้งต่อๆ 
ไป 21 สินค้าเหล่านี้แม้ว่ามีอายุทำงานนานแต่ลูกค้าอาจเปลี่ยนใหม่เมื่อมีเทคโนโลยีใหม่ 
หรือสินค้ารุ่นใหม่มาแทน นอกจากนี้ บริษัทอาจมีการสร้างกิจกรรมลูกค้าสัมพันธ์ใน 
รูปแบบต่างๆ อย่างอื่นที่อาจไม่เจาะจงโดยตรงกับสินค้าที่ขายก็ได้ อาจเป็นกิจกรรมด้าน 
บันเทิง พักผ่อน หรือสาระอื่นๆ ให้กับลูกค้า เช่น การมอบบัตรชมคอนเสิร์ตให้ลูกค้า การ 
จัดทัศนาจร หรือการจัดสัมมนาให้ความรู้เกี่ยวกับสินค้าใหม่ๆ เทคโนโลยีใหม่ๆ รวมทั้ง 
การติอต่อสื่อสารหรือส่งข่าวสารให้กับลูกค้าอย่างต่อเนื่องผ่านวิธีการต่างๆ อาทิ ธ-กา๐;7 
จดหมาย หรือ วารสาร ฯลฯ ช่วยให้ลูกค้าเห็นความเคลื่อนไหวในสินค้าของบริษัท การ 
จัดการด้านการติดตามและประเมินผลจะมีประโยชน์ต่อผู้บริการองค์กรมากขึ้นหากมีการ 
จัดเก็บข้อมูลของการสำรวจและความพอใจของลูกค้าอย่างต่อเนื่อง การวิเคราะห์หาจุด 
ด้อยและอุปสรรค ทำให้สามารถนำผลมาใช้ในการวางแผนการพัฒนาการให้บริการลูกค้า 
ต่อไป 


21 การนำรถยนต์เข้าศูนย์บริการตรวจสอบของทุกบริษัทมักจะมีการติดตามผลความพึงพอใจของลูกค้าผ่านทาง 
โทรศัพท์เสมอ 
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4. การเรียกเก็บคืนภายหลังการใช้ สินค้าหลายประเภทจำเป็นต้องมีการจัดการ 
ด้านการเรียกเก็บสินค้าคืนที่ต้องมีการจัดการบริหารด้าน (^61-56 นวฐเรปดให้มี 
ประสิทธิภาพ การเรียกเก็บสินค้าคืนนั้น อาจเรียกเก็บสินค้าคืนเนื่องจากบริษัทพบว่า 
สินค้านั้นมีความบกพร่องในการทำงานภายหลังจำหน่ายไปแล้ว อันแสดงถึงความ 
รับผิดชอบต่อผู้บริโภค ตัวอย่างนี้ปรากฏให้เห็นอยู่เสมอในกรณีที่บริษัทรถยนต์ต่างๆ มี 
การเก็บคืนรถยนต์บางรุ่นคืนจากลูกค้าหรือเปลี่ยนชิ้นส่วนบางชิ้นส่วนที่พบว่ามี 
ข้อบกพร่องในสินค้าของตน หรือในบางประเทศ การจัดเก็บสินค้าที่ใฃ้แล้วคืนเป็นหน้าที่ 
ตามกฏหมายที่ผู้ชายหรือผู้ผลิตต้องจัดการกับซากหรือขยะสินค้าของตน อย่างไรก็ตาม 
การจัดการเก็บสินค้าภายหลังจากการใช้แล้วจะมีต้นทุนในการดำเนินงาน ดังนั้น ผู้ขาย 
ต้องมีการจัดระบบการจัดการที่ดีเพื่อให้การเก็บคืนสินค้าเก่ามีประสิทธิภาพมากที่สุด เช่น 
การวางแนวทางในการใช้ประโยชน์จากซากเก่าสินค้า หรือการนำกลับมาใช้ใหม่ ของวัสดุ 
หรือสินค้าเก่าใช้แล้ว อาทิ ขวดแก้ว พลาสติก คอมพิวเตอร์หรือโทรศัพท์มือถือ ฯลฯ ซึ่ง 
สามารถทำรายได้จากสิ่งต่างๆ เหล่านี้ได้ หากมีการจัดการที่ดี 

แนวทางในการบริหารจัดการด้านนี้ ผู้ประกอบการต้องมีการจัดการระบบ 
สารสนเทศข้อมูลลูกค้าที่มีประสิทธิภาพ การเปิดคลีนิคลูกค้าเพื่อให้สามารถติดต่อ 
ประสานงานในประเด็นปัญหาต่างๆ จากสินค้าและบริการลูกค้าของบริษัท มีการกำหนด 
ขั้นตอนในการให้บริการลูกค้าที่ชัดเจนและ'ผิกอบรมทำความเข้าใจกับพนักงานในการ 
ตำเนินการตามขั้นตอนอย่างเคร่งครัด รวมทั้งมีคู่มือให้พนักงานในการทำหน้าที่ด้วย 
วิเคราะห์ความบกพร่องเพื่อป้องกันการเกิดปัญหาซํ้าชิ้นในอนาคตอีก นอกจากนี้ ต้องมี 
การประเมินผลความพอใจของลูกค้าอย่างสมํ่าเสมอ การเก็บข้อมูลสารสนเทศที่มี 
ประสิทธิภาพจะช่วยในการติดตามและวิเคราะห์ได้ดียิ่งชิ้น 
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- ๓รวิ!คราะห์แล::การสถลันใจ!ชิงอุถลาหกรรม - 


การจัดการขยะผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรม 

สำหรับสินค้าอุตสาหกรรมแล้วในหลายประเทศ โดยเฉพาะในสหภาพยุโรป 
สหรัฐอเมริกา และญี่ปุ่น ฯลฯ เริ่มให้ความสำคัญกับผลกระทบของสินค้าอุตสาหกรรมที่มี 
ต่อสิ่งแวดล้อม โดยเฉพาะการจัดการขยะสินค้าอุตสาหกรรมที่อาจมีสารปนเข้อนหรือ 
โลหะมีพิษจำนวนมาก จึงกำหนดเงื่อนไขให้ผู้จำหน่ายผลิตภัณฑ์เหล่านี้ต้องเก็บซาก 
ผลิตภัณฑ์ของตนเองหลังจากผู้บริโภคใช้แล้วมาจัดการย่อยสลายหรือนำกลับมาใช้ใหม่ 
และเช่นกันในทุกประเทศก็มีการกำหนดสิ่งเหลือใช้หรือขยะที่เกิดจากกระบวนการผลิต 
หรือการใช้สินค้าอุตสาหกรรมให้มีการนำกลับมาใช้ใหม่หรือการทำลายที่มีประสิทธิภาพ 
เพื่อป้องกันผลกระทบสิ่งแวดล้อม ดังนั้น ผู้จำหน่ายต้องสร้างระบบโลจิสติกส์ย้อนกลับที่มี 
ประสิทธิภาพในการรวบรวมขยะผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรมเหล่านี้ในหลายประเทศการ 
จัดการดังกล่าวไม่ประสบความสำเร็จเท่าที่ควร มีผู้ใช้หรือผู้ผลิตสินค้าแอบเอาขยะ 
ผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรมนั้นทำลายหรือจัดการย่อยสลายอย่างผิดกฏระเบียบโดยไม 1 มีการ 
จัดการสิ่งมีพิษอย่างถูกต้องทำให้มีผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อมอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ แต่ 
สำหรับในสหภาพยุโรป การจัดการเหล่านี้ทำเป็นระบบที่ร่วมมือกันทุกบริษัททำให้การ 
จัดการมีประสิทธิภาพและต้นทุนในการดำเนินงานตํ่า สำหรับประเทศไทยปฏิกูลจากการ 
ผลิตอุตสาหกรรมที่ถือว่าเป็นวัสดุอันตราย ตามกฎหมายว่าด้วยโรงงานที่กำหนดไว้ใน 
ภาคผนวกที่ 2 ของประกาศกระทรวงอุตสาหกรรม เรื่องการกำจัดสิ่งปฏิกูลหรือวัสดุที่ไม่ 
ใช้แล้ว พ.ศ. 2548 เนื่องจากเป็น พลร!;6 เพราะไม่ได้เป็น ๐ปน(ะ!: ของการผลิตและ 

ต้องทำการกำจัด และมีคุณสมบัติเป็นของเสียอันตราย ถือว่าเป็นขยะอุตสาหกรรมที่ต้อง 
กำจัด ซึ่งขออนุญาตครอบครอง ขนส่งและกำจัด กับกรมโรงงานอุตสาหกรรม 
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- การวิ!คราะห์และการตัดสินใ0เชิงอุตสาหกรรม - 


ตัวอย่างการจัดการขยะผลิตภัณฑ์อิเล็กทรอนิกส์ของสหภาพยุโรป 

ตั้งแต่สหภาพยุโรปได้ออกกฏระเบียบว่าด้วยการจัดการขยะอิเล็กทรอนิกส์หรือ 
IVอโ/โ (V เ/ล51:6 [โ๒(ะ!:กวก^ 3กป เโ๒(ะ!:ก่0ล[ [โฤน!เวทก6ก!:) มาใช้บังคับตั้งแต่ปี 2003 ที่ 
กำหนดให้ผู้ผลิตและผู้นำเข้าสินค้าอิเล็กทรอนิกส์และเครื่องใช้ไฟฟ้าต้องนำกลับสินค้าของ 
ตนเองคืนเมื่อลูกค้าเลิกใช้เพื่อนำไปรีไซเคิลหรือหาทางนำกลับมาใช้ใหม่อีกครั้งอย่างน้อย 
ประมาณ 8596 ของสินค้าตนที่ออกขาย 22 สัดส่วนของการรีไซเคิลขึ้นอยู่กับประเทศ 
ต่างๆ โดยบริษัทต่างๆ เหล่านี้จะต้องส่งรายงานการขายสินค้าและการจัดการเก็บคืนขยะ 
ของตนเองให้กับหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง (ส่วนมากจะเป็นกระทรวงที่ดูแลด้านสิ่งแวดล้อม) 23 
เพื่อติดตามผล และแน่นอนในการจัดเก็บขยะคืนจากผู้บริโภค นำ’ไป'รี'ไชเคิล และใช้ 
ประโยชน์จากขยะที่มีประโยชน์และทำลายของที่ไม่สามารถใช้ประโยชน์ได้อีกเป็นเรื่องที่ 
บริษัทผู้ผลิตเครื่องใช้ไฟฟ้าหรืออิเล็กทรอนิกส์ไม่อยากจะเสียเวลาและทรัพยากรทำเอง 
เพราะต้นทุนช่วงโอกาสน่าสูงมาก น่านำเวลาไปใช้อย่างอื่นน่าจะได้ประโยชน์มากกว่า 
ดังนั้น ระบบทุนนิยมก็จะสร้างระบบในการจัดการขยะของตนเองตามระเบียบ พ[โ[โ[โ 
เพื่อให้ตนเองสามารถเสียทรัพยากรน้อยที่สุดในการจัดเก็บขยะตามกฏฃ้อบังคับดังกล่าว 
โดยสร้างผู้ทำการแทนที่สามารถทำงานนี้ได้ในต้นทุนที่ตํ่ากว่าและมีประสิทธิภาพ 

วิธีการในการจัดการขยะสินค้า พ5[โ[โ เหล่านี้ในกลุ่มประเทศสมาชิกสหภาพ 
ยุโรปจะมีผู้เล่นหลักๆ คือ ผู้ผลิตหรือผู้นำเข้าสินค้า พ[โ[โ[โ มาในสหภาพยุโรป ผู้จัดการ 
ระบบเก็บขยะ บริษัทที่รวบรวมขยะ ผู้จัดการโลจิสติกส์ และโรงงานกำจัดหรือแยกขยะ 
พ[โ[โ[โ โดยความสัมพันธ์ของทุกผู้เล่นจะมีกติกาในเชิงข้อตกลงที่ผู้เล่นแต่ละคนจะได้ 

22 อัตราส่วนของการเก็บขยะคืนและอัตราการนำกลับไปใช้ใหม่นี้ขึ้นอยู่กับแต่ละประเภทสินค้า หรือคิดเป้าการ 
จัดเก็บตามนํ้าหนัก เช่น 4 กิโลกรัมต่อคนต่อปี ฯลฯ 

23 ฮังการีและสาธารณรัฐเชค กระทรวงที่รับผิดชอบเรื่องนี้ คือ เหเกเ5แ7 ฉ! โ0กเาไ6กเลI ทโ0เ6บป0ก และที่ 

ประเทศออสเตรีย กระทรวงที่รับผิดชอบเรื่องนี้ คือ กระทรวงเกษตร ที่ดิน สิ่งแวดล้อมและการจัดการนี้า 
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- การวิเคราะห์และการถัถสินใจเชิงอุตสาหกรรม - 


ประโยชน์สูงสุด (0๐ท*โล^นลเ คอ!.ลชอกร!า!!ว) เพื่อป้องกันปัญหา 11/1๐โล!. แล23โป เพราะ 
ผู้เล่นคนหนึ่งอาจจะโกงหรือเอาเปรียบอีกฝ่ายเพราะตนเองมีข้อมูลมากกว่าหรืออีกฝ่ายไม่ 
สามารถติดตามการทำงานของตนเองได้ทั้งหมด ดังนั้นข้อตกลงธุรกิจที่ดีจะบีบบังคับไห้ 
ทุกฝ่ายทำหน้าที่ของตนเองให้ดีที่สุด เพราะมิเช่นนั้นคนอื่นที่ดีกว่าจะเข้ามาทำแทน 

ระบบจัดการขยะสินค้า พ!![ะ!! จะเริ่มจากบริษัทผู้ผลิตหรือผู้นำเข้าสินค้าเหล่านี้ 
จะต้องภาระเก็บคืนขยะสินค้าของตนเองตามระเบียบของสหภาพยุโรปในอัตราร้อยละ 
ตามที่กำหนดในแต่ละรายการสินค้า (สินค้า พ!!!!!! จะมี 10 กลุ่ม) ซึ่งผู้ผลิตหรือผู้นำเข้า 
เหล่านี้มีทางเลือกสองทางคือจัดการจัดเก็บคืนด้วยตนเองหรือจ้างคนอื่นจัดการแทน ซึ่ง 
ต้นทุนการจัดเก็บขยะคืนด้วยตนเองจะมีต้นทุนที่ค่อนข้างสูงกว่าตั้งหน่วยงานที่ทำหน้าที่ 
เฉพาะ เพราะขั้นตอนในการปฏิบัติงานค่อนข้างยุ่งยาก โดยเฉพาะเอกสารจำนวนมากที่ 
จะต้องทำ การเก็บสถิติทุกขั้นตอนตั้งแต่การจัดเก็บ การแยกขยะ การนำกลับมาใชใหม่ 
ของผู้เกี่ยวข้องทุกหน่วย และขนาดของการดำเนินงานอาจจะไม่คุ้มในการทำในต้นทุนที่ 
ตํ่า , ได้ ดังนั้นบริษัทผู้ผลิตหรือผู้นำเข้าส่วนมากจะจ้างผู้บริหารจัดเก็บขยะ ซึ่งเรียกทั่วไปว่า 
รอ!าอทกอ ? โ0พ่ป6โโดยแต่ละบริษัทจัดการขยะจะแช่งขันกัน'ในการเป็นตัวแทน 
บริษัทผู้ผลิตหรือผู้นำเข้าสินค้า พ!!!![ะ โดยการเสนอราคาค่าบริการพร้อมด้วยข้อเสนอ 
อื่นๆ เช่น การเก็บความลับต่างๆ การบริการที่เชื่อถือได้ ความสามารถในการขจัดขยะให้ 
ไต้ตามเป้า (7ลโ5อ1:) ตามกฎของ พ!!!!!! รวมทั้งสามารถหาคนแยกขยะและนำกลับไปใช้ 
ใหม่ในอัตราที่กฎหมายกำหนด ซึ่งโดยค่าจ้างนี้ ผู้จัดการระบบเก็บขยะจะนำไปใช้จ่ายใน 
การว่าจ้างผู้เกี่ยวข้องทั้งหมดในการดำเนินการกำจัดขยะให้เป็นไปตามข้อกำหนด และที่ 
สำคัญที่สุดก็คือราคาที่เหมาะสม เนื่องจากการแช่งขันจะมีมากดังนั้นราคาที่เสนอผู้จัดการ 
ขยะมักจะเสนอราคาที่ตนเองแทบจะไม่มีกำไร ทำให้บริษัทจัดการขยะเหล่านี้มักจะเรียก 
ตัวเองว่าเป็นองค์กรที่ไม่แสวงกำไร (แอก-! 3 โ๐!11; 0โรูลก!2ลชอก) และราคาที่นำเสนอเพื่อ 
ประมูลแช่งกันนั้นของผู้จัดการขยะ ต้นทุนจะประกอบด้วยต้นทุนค่าโลจิสติกส์ต่างๆ 
ต้นทุนในการจัดการขยะทั้งการแยกทำลายและการรวบรวมขยะ และต้นทุนการบริหาร 
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- การวิ!คราะห์และการตัดสินใ0เชิงอุตสาหกรรม - 


ดังนั้น หากบริษัทจัดการขยะต้องการได้สัญญางานจากลูกค้าตนเองซึ่งก็คือผู้ผลิตหรือผู้ 
นำเข้าแล้วจะต้องเสนอราคาที่ตํ่ามากๆ นั้นก็หมายถึงต้องไปจัดการบริหารงานให้มี 
ประสิทธิภาพที่สุดเพื่อค่าใช้จ่ายทั้งระบบให้ตํ่าที่สุดเท่าที่จะทำได้เพื่อให้ตนเองเสนองานที่ 
ดีที่สามารถจัดการขยะได้ตามที่ระเบียบกำหนดและในต้นทุนที่ตํ่า แต่อย่างไรก็ตาม ผู้ผลิต 
และผู้นำเข้าสินค้า พ[ะ!!!! ก็ใช่ว่ามีอำนาจการต่อรองมากเสียจนสามารถกดราคาบริการ 
ของผู้บริหารระบบเก็บขยะลงมาตํ่าจนเกินไปได้มาก เพราะหากค่าบริการที่ตํ่าเกินไปทำ 
ให้การจัดการไม 1 มีประสิทธิภาพในการดำเนินการเก็บและรีไซเคิลขยะ พ!!!!!! ให้ได้ตาม 
ระเบียบและผู้ที่ลูกปรับก็คือผู้ผลิตและผู้นำเข้าเอง 24 เงื่อนไขนี้ทำให้ทั้งสองฝ่ายต้อง 
พยายามดำเนินการให้มีประสิทธิภาพภายใต้งบประมาณที่เหมาะสมที่สุด 25 ดังนั้น ในการ 
เจรจาสัญญาแต่ละครั้งระหว่าง ร(ะ1า61าก6 ?1'0พ่0เ61' กับผู้ผลิตหรือผู้นำเข้าจะมีการ 
เปิด เผยข้อมูลต้นทุนทุกส่วนรวมทั้งค่าบริหารของ ร(ะ!า6กก6 เ 3 !^เก)6โ ว่าเหมาะสม 
หรือไม 1 โดยเฉพาะส่วนที่เป็นรายได้ของผู้จัดการระบบที่เป็นค่าบริหารต้องมีความ 
เหมาะสมซึ่งโดยมากคิดเป็นประมาณร้อยละ 12-14 ของค่าใช้จ่ายรวมทั้งหมด 

ผู้จัดการระบบ (56กต่(ะ6 เ 3 !^เ0เ6โ) เหล่านี้ก่อนจะเสนอราคาประมูลงานให้กับ 
ผู้ผลิตสินค้า ตนเองจะต้องสร้างสัญญากับผู้เกี่ยวข้องทั้งระบบของตนเองให้ได้ก่อน โดย 
จะต้องทำสัญญากับผู้จัดเก็บขยะ พ!!!!!! ว่าต้นทุนในการจัดเก็บนั้นทั้งหมดเป็นอย่างไร 
สถานที่จัดเก็บส่งมอบเป็นอย่างไร โดยจะต้องทำสัญญากับหลายบริษัทเพื่อให้เกิดการ 

24 ผู้ผลิตและผู้นำเข้าจะต้องวางเงินคํ้าประกันค่าสินค้า พ!![ะ!: ไว้ล่วงหน้ากับรัฐและสามารถเรียกคืนได้หากการ 
จัดการจัดการขยะสินค้า พ555 เป็นไปตามที่รัฐกำหนด เงื่อนไขในการจัดการขยะ พ555 จะรวมทั้งจำนวนขั้นตํ่า 
ที่ต้องเรียกเก็บในแต่ละปี เช่น ร้อยละ 40 ของนํ้าหนักสินค้าที่ขายได้ในรอบ 3 ปีที่ผ่านมา และสัดส่วนในการแยก 
ออกมาได้ (ลโ เ-ลเธ) ต้องอย่างน้อย 80 และต้องสามารถนำกลับใช้ใหม่ได้อย่างตํ่าร้อยละ 75 ฯลฯ ซึ่งอัตรา 
ต่างๆ เหล่านี้จะขึ้นอยู่กับประเทศต่างๆ แต่หลักการคล้ายๆ กัน 

25 หลักการนี้สามารถประยุกต์ได้ทั้งระบบ เพราะผู้ดำเนินการให้การจัดการเป็นไปตามเงื่อนไขของระเบียบนั้นจะ 
ขึ้นอยู่ผู้รวบรวมขยะ การขนส่ง และการแยกขยะ รวมทั้งการส่งจำหน่ายหรือนำกลับมาใช้ใหม่ของวัตถุที่ได้จาก 
การรีไชเคิล ดังนั้น 5(ะเา6กา6 ?|-0พ่ส่6เ- ก็ไม่สามารถกดราคาผู้เกี่ยวข้องส่วนอื่นๆ ได้ตามใจชอบเช่นกัน 
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แข่งขันกันเองระหว่างผู้จัดรวบรวมขยะ เพื่อให้ผู้จัดการระบบสามารถเลือกใช้ผู้รวบรวม 
ขยะที่มีประสิทธิภาพในการจัดเก็บและต้นทุนที่แข่งขันได้มากที่สุด ขณะเดียวกันก็ต้องมี 
การจัดการด้านโลจิสติกส์ทั้งการบริหารคลังขยะและการส่งโรงงานกำจัดและแยกขยะ 
โดยให้มีการประมูลการแข่งขันกันเองระหว่างบริษัทโลจิสติกส์ และผู้จัดการระบบจะมี 
สัญญากับหลายบริษัทเพื่อเช็คต้นทุนและประสิทธิภาพการจัดการของแต่ละบริษัทเพื่อให้ 
เกิดการแข่งขันอยู่ตลอดเวลา อันจะเป็นกดดันให้บริษัทโลจิสติกส์ต้องเสนอบริการที่ดีที่สุด 
และเสนอต้นทุนการจัดการที่ตํ่าที่สุดให้กับผู้จัดการระบบ นอกจากนี้ ผู้จัดการระบบ 
จะต้องเป็นผู้ว่าจ้างให้โรงงานกำจัดขยะ พ[ะ!!!! ในการทำลายหรือรีไชเคิลขยะ วิธีการใน 
การทำสัญญาก็คือ ผู้จัดการระบบจะทำการประสานกับโรงงานกำจัดขยะหลายๆ โรงงาน 
และให้แต่ละโรงงานเสนอค่าบริการในการกำจัดขยะมาให้ตนเอง ราคาที่เสนออาจจะเป็น 
ตามนํ้าหนัก จำนวน และประเภทของสินค้าที่ต้องกำจัด แล้วแต่ข้อตกลง ซึ่งโรงงาน 
เหล่านี้มีสิ่งที่ต้องพิจารณาในการเสนอราคาคือราคาคู่แข่ง ต้นทุนการจัดการ และความ 
มั่นใจในการเสนอบริการต่าง ๆ 26 


2 ำรงงานรีไชเคิลจะต้องทำให้ผู้ว่าจ้างแน่ใจว่าสามารถทำอัตราการรีไชเคิลจากขยะเหล่านึ๋ได้ตามข้อกำหนดของ 
ระเบียบว่าด้วยการกำจัดขยะ ซึ่งประมาณร้อยละ 80-85 ตามประเภทสินค้า 
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ผู้ผลิตสินค้า ไ:เอผู้นำเช้า 


เ 


ผู้จัตการระบบ 
(ร(ะเไธทา® ?โ๐VIป®โ) 
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ผู้รวบรวมขยะ พ^ 


ขนส่งและโลจิสติกสิ 


ใรงจัดการขยะ รร 


,.....{17117! 

; ผู้ใช้วัสดุ I! 

1...!....'...! 1. 


1เ3II 

ผู้ใช้วัสดุ 


^ เ --- 1 

ผู้ใช้'วัสดุ I 


ในการเสนอราคาของโรงงานแยกขยะเหล่านี้ต่อผู้จัดการระบบเพื่อตนเองจะ 
ได้รับสัญญาว่าจ้างนั้น ก็คือราคาที่แข่งขันได้และอาจจะตํ่ากว่ากว่าคู่แข่ง 27 ซึ่งการที่ 
โรงงานจะสามารถเสนอราคาที่แข่งขันได้นั้น โรงงานต้องนำรายได้ที่คาดว่าจะได้จากการ 
แยกขยะมาพิจารณาด้วยประกอบการนำเสนอสัญญาเพื่อแข่งขันด้วย เพราะในการแยก 
ขยะ พ!:[ะ!! เหล่านี้ ของที่แยกได้จะเป็นสิทธึ๋ของโรงงานแยกทั้งหมด หากราคาวัตถุที่ได้ 
จากการแยกและจัดการขยะของตนเองทำได้ดีมีประสิทธิภาพ มีเทคโนโลยีที่จะสามารถ 
แยกวัสดุมีค่าออกมาได้มากทำตนเองทำรายได้ได้มาก ขึ้นซึ่งก็สามารถลดค่าบริการในการ 
กำจัดขยะลงโดยวัสดุที่มีค่าที่แยกได้จากขยะ พ□ะเะ ได้แก่ ทองแดง สังกะสี ตะกั่ว เงิน 
เพนดูลัม ดีบุก และแม้แต่พลาสติก นอกจากนี้ ระบบนี้ยังทำให้โรงงานแยกขยะต้อง 
พยายามที่จะสร้างรายได้ให้มากที่สุด โดยการเสาะหาผู้ไข้ประโยชน์ในวัสดุที่ตนเองแยก 

27 รวมทั้งเงื่อนไขที่แสดงถึงความสามารถว่าจะสามารถแยกขยะและนำกลับไปใช้ใหม่ได้ตามอัตราที่ระเบียบ 
พป^ กำหนด 
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ออกมาได้จากขยะเหล่านี้เพื่อที่จะสามารถขายออกไปได้ 28 เพื่อนำรายได้นี้มาช่วยลด 
ราคาค่าบริการที่คิดกับ ร6โพ่06 เ 3 เ'๐VI(ะ!©โ ต่อไป และแน่นอนประโยชน์ก็จะตกไปสู่ผู้ผลิต 
และผู้นำเข้าในนี่สุด 

จากข้างต้น จะเห็นได้ว่า ระบบการจัดการขยะดังกล่าวจะการสร้าง 
สภาพแวดล้อมการแช่งขันในทุกขั้นตอนของการจัดการขยะ พ!:!!!! และลักษณะของ 
สัญญาระหว่างผู้เล่นแต่ละรายทำให้ผู้เล่นทุกคนต้องพยายามทำหน้าที่ของตนเองให้ดีที่สุด 
มีประสิทธิภาพมากที่สุด เพื่อให้สามารถจัดการกับขยะดังกล่าวได้ตามกฏระเบียบและใน 
ต้นทุนที่ตํ่าสุด อย่างไรก็ตาม ในระบบยังมีบางส่วนที่ยังมีปัญหาที่ต้องปรับปรุงเพื่อจัดการ 
ปัญหาขยะอย่างแท้จริงในอนาคต เช่น การคิดค่าจัดเก็บขยะคืนตามชิ้นของสินค้าที่ออกสู่ 
ตลาด เพราะไม่สร้างแรงจูงใจให้กับผู้ออกแบบผลิตภัณฑ์ที่มีการใช้วัสดุสามารถนำกลับมา 
ใช่ใหม่ หรือออกแบบที่มีการใช่วัสดุน้อยลง ฯลฯ และที่น่าสนใจก็คือ สินค้าเหล่านี้เป็น 
สินค้าคงทนถาวรที่มีอายุการใช้งานระยะเวลาหนึ่ง ดังนั้นการที่ผู้ผลิตสินค้าต้องเสีย 
ค่าใช้จ่ายเก็บขยะในวันนี้เพื่อเก็บสินค้าของคนอื่นในตลาดหรือของตนเองในอดีต ส่วน 
ขยะในวันนี้ก็จะมีคนอื่นออกค่าใช้จ่ายในการเก็บให้หากตนเองไม 1 อยู่ต่อไปในตลาด ดังนั้น 
ความมั่นคงและต่อเนื่องของระบบการบริหารการจัดเก็บขยะจำเป็นอย่างยิ่ง ซึ่งรัฐไม่ 
น่าจะหลีกหนีภาระความรับผิดชอบนี้ได้หากระบบเกิดล้มเหลวจะด้วยเหตุผลใดก็ตาม 


28 บางโรงงานที่มีขยะประเภทใดประเภทหนึ่งมากอาจจะสามารถวางแผนในการลงทุนในการทำประโยชน์ต่อเนื่อง 
จากวัสดุมีค่าต่างๆ เหล่านี้เองก็ได้ เซ่น มีโรงหลอมโลหะของตนเอง แต่บางครั้งอาจจะต้องซื้อวัตถุดิบจากที่อื่นมา 
ช่วยเพิ่มในบางครั้งหากวัตถุที่ตนเองแยกมาจากขยะไม่เพียงพอและไม , คุ้มทุนเพราะมีจำนวนการผลิตน้อย และที่ 
สำคัญที่ผู้ประกอบกิจการแยกขยะเหล่านี้จะลงทุนในเทคโนโลยีใหม่ๆ นั้นคงคิดถึงระยะเวลาของการคุ้มทุนด้วย 
เนื่องจากผลิตภัณฑ์เปลี่ยนไปอย่างรวดเร็วทั้งวัสดุที่ใช้และการออกแบบ ซึ่งเทคโนโลยีการจัดการขยะเหล่านี้ 
อาจจะต้องเปลี่ยนแปลงไป 
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แนวคิดของการจัดการขยะในประเทศยุโรปจะเน้นการสร้างประสิทธิภาพใน 
ระบบผ่านความสัมพันธ์ระหว่างเอเย่นต์ที่เกี่ยวข้องทั้งหมดผ่านสัญญาผูกมัดและมีระบบ 
การแข่งขันเพื่อบังคับให้ทุกคนต้องทำงานให้มีประสิทธิภาพมากที่สุด ในขณะที่หลาย 
ประเทศจะสร้างคุณค่าทางเศรษฐกิจให้กับขยะ โดยอาจจะให้ผู้ผลิตจัดเก็บเงินมัดจำจาก 
ผู้ใช้ก่อน หากนำมาคืนก็จะคืนเงินให้ ดังนั้นขยะดังกล่าวก็จะมีค่าขึ้นมาทันทีและหากใคร 
ทั้งก็จะมีคนเก็บ หรือในบางประเทศรัฐอาจจะสร้างแรงจูงใจให้มีการคืนขยะบางชนิดที่ 
อันตรายและมีความจำเป็นต้องมีการกำจัดโดยวิธีพิเศษ แต่สำหรับประเทศไทยแล้วขยะ 
สินค้า พ[ะ!!!! มักจะมีค่าของมันเองอยู่แล้ว และมีผู้ที่พร้อมจัดเก็บอยู่แล้วและเป็นอาชีพ 
ของหลายคนด้วยเข่นกัน เพียงเมื่อจัดเก็บแล้ว การจัดการแยก กำจัด ยังเป็นกระบวนที่ไม 1 
มีการควบคุมที่เข้มงวด บ่อยครั้งจะทิ้งของที่ไม่สามารถสร้างประโยชน์ให้ตนเองทั้งไป แต่ 
อาจจะมีผลเสียต่อสภาพแวดล้อม ทำให้ต้นทุนสังคมเพิ่มโดยใช่เหตุ และน่าจะถึงเวลาที่ 
เราอาจจะต้องมามองดูการสร้างระบบการขยะอย่างครบวงจร โดยทุกผู้เล่นต้องเข้ามามี 
บทบาทที่ชัดเจน และร่วมรับผิดชอบในการดำเนินการเพื่อสามารถจัดเก็บขยะได้อย่างมี 
ประสิทธิภาพและต้นทุนตํ่าที่สุด 


อย่างไรก็ตาม สำหรับประเทศไทยแล้ว ระบบการเก็บขยะอุตสาหกรรมเหล่านี้ 
ยังอาจไม 1 เห็นปัญหามาก เพราะตัวของขยะอุตสาหกรรมเองมีมูลค่าทางธุรกิจ สามารถ 
ขายและมีตลาดรองรับ ทำให้มีการรวบรวมและมีการรับซื้อเป็นช่วงๆ และในแต่ละช่วงมี 
การคัดแยกวัสดุและขยะออกเป็นประเภทเพื่อให้สามารถขายได้ในราคาสูงขึ้นไป และ 
สำหรับโรงงานเอง ขยะที่เหลือจากการดำเนินการผลิตของตนเอง บางรายการวัสดุถือว่า 
เป็นขยะอุตสาหกรรมตามพระราชบัญญัติวัสดุอันตราย ที่จัดเป็นพวกขยะอุตสาหกรรมซึ่ง 
ต้องขออนุญาตจากกระทรวงอุตสาหกรรมในการครอบครองหรือขนย้ายเพื่อการทำลาย 
หรือขจัดหรือส่งโรงแยก แต่การดูแลทั้งระบบ รวมทั้งการเก็บสินค้าใช้แล้วคืนอย่างกรณี 
สหภาพยุโรปยังไม 1 มี และผู้รับผิดชอบคือส่วนใหญ่คือโรงงานผู้ผลิตและผู้ก่อให้เกิดขยะ 
ดังกล่าว ส่วนสินค้าสำเร็จรูปยังไม่มีการจัดการใดๆ นอกจากการรวบรวมของผู้ค้าขนาด 
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เล็กที่อาจไม 1 มีความรู้เพียงพอในการจัดการสินค้าบางชนิด ทำให้การจัดการทำลายหรือนำ 
กลับมาใช้ใหม่ไม 1 มีประสิทธิภาพเท่าที่ควรและส่งผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อม 
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บทที่ 7 
? โ00๒0* 
01^6โ6ท*1ล*10ท 


แนวคิดยองความแถกต่างยองสินค้า 

ความแตกต่างของสินค้า (?โ00เน01; 01ป : 61'6ก1|ล1:1๐ก) เริ่มจากแนวคิดของนัก 
เศรษฐศาสตร์ชื่อ ฌผ ล โป แล 51; เท5 (ะเาลทก เว6 เขก อาจารย์จากคณะเศรษฐศาสตร์ 
มหาวิทยาลัยฮาวาร์ด ในช่วงปี ค.ศ. 1933-1967 ที่ว่าผู้ขายสามารถทำให้สินค้าของตนมี 
ความแตกต่างจากสินค้าที่เหมือนกันไดในความรู้สึกของลูกค้า ซึ่งทำให้สามารถทำให้ 
กำหนดราคาได้แตกต่างจากราคาตลาดได้แม้ว่าอยู่ในตลาดแช่งขันสมบูรณ์ก็ตาม ในตลาด 
แช่งขันสมบูรณ์นั้นผู้ขายไม่สามารถกำหนดราคาสินค้าของตนเองในตลาดได้ เนื่องจาก 
สินค้าของตนเองถูกทดแทนด้วยสินค้าเดียวลันจากผู้ผลิตรายอื่นได้อย่างสมบูรณ์ แต่ใน 
แนวคิดของ (ะ เาลกก เวธขท นั้น สินค้าในตลาดโดยทั่วไปแช่งขันกันในสองมิติคือ มิติด้าน 
ราคา และปัจจัยอื่นที่มิใช่ราคา ดังนั้น หากผู้ขายสามารถทำให้ผู้บริโภคเชื่อได้ว่าสินค้า 
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ของตนมีความแตกต่างกับสินค้าอื่นๆ ในตลาดที่ทดแทนสินค้าตนนั้น ซึ่งหมายถึงทำให้ 
ความยืดหยุ่นในการทดแทน ([ำลรปเะพุ/ ๐กั รนเวรปไนป๐ก,)ไม่สมบูรณ์ 1 ผู้ขายก็สามารถ 
เปลี่ยนตลาดแข่งขันสมบูรณ์เป็นตลาดกึ่งแข่งขันกึ่งผูกขาด (IV!๐ก๐เว๐แรไ!0 
0๐๓[วธไ!ไ!อก) และตั้งราคาสินค้าตนเองแตกต่างจากผู้ขายรายอื่นๆ ในตลาดได้ 


ในทฤษฎีผู้บริโภคสมัยต่อมามองความแตกต่างของสินค้า (?1า๐ปบ01; 
เวเไเพุกวกไ!ลไ!๐ก) คือมีความแตกต่างในองค์ประกอบหรือคุณลักษณะหรือคุณสมบัติ 
(8นกป๒ ๐ป (ะ!าลโลวไ61า5ไพร) ของสินค้านั้นๆ หรือสินค้าที่มีความแตกต่างกันนั้น 
หมายถึง สินค้าประเภทเดียวกัน มีชนิดของคุณสมบัติเหมือนกัน แต่มีส่วนผสมของ 
คุณสมบัติเหล่านี้ในแต่ละสินค้าต่างกันก็ได้ 2 ดังนั้น เวลาที่ผู้บริโภคเลือกซื้อสินค้าใดก็ตาม 
ไม่ได้เลือกจากตัวสินค้า แต่พิจารณาจากส่วนผสมของคุณสมบัติเหล่านั้นในสินค้าว่าสินค้า 
ตัวใดมีส่วนผสมของคุณสมบัติต่างๆ ที่ตอบสนองความพอใจตรงกับที่ตัวเองต้องการมาก 
ที่สุดเมื่อเทียบกับส่วนผสมของคุณสมบัติเหล่านี้ในตัวสินค้าอื่นๆ แต่หากไม 1 มีสินค้าใดที่มี 
ส่วนผสมของคุณสมบัติต่างๆ ตามที่ต้องการ ผู้บริโภคก็จะเลือกซื้อสินค้าที่ส่วนผสมที่ 
ใกล้เคียงกับที่ตัวเองต้องการมากที่สุด หรือที่เรียกว่า สินค้าเพื่อนบ้านหรือสินค้าใกล้เคียง 
(แ 6เ5เาเว๐โ!กรู (ร๐๐ปร) อย่างไรก็ตาม การที่ต้องซื้อสินค้าที่ไม 1 สามารถหาซื้อคุณสมบัติ 
ตามที่ต้องการที่สุดได้แต่เลือกสินค้าที่ดีที่สุดตัดไปนั้น ผู้บริโภคจะมีต้นทุนเกิดขึ้น เรียกว่า 
7โ^V6^ (1๐51: ซึ่งผู้บริโภคจะชั่งใจว่าหากต้องสูญเสียความพอใจจากการที่ไม 1 สามารถหาสิ่ง 
ที่ต้องการได้ แต่มีอีกสิ่งที่ทดแทนได้ดีที่สุดตัดไปนั้นทำให้มีต้นทุนเกิดขึ้นและส่งผลต่อ 
ความพอใจที่จะจ่ายสุทธิ (แ 61 พ!พกรูกธ55 10 ?37) ลดลง หากความพอใจที่จะจ่ายสุทธิ 


1 ความยืดหยุ่นของการทดแทนของสินค้าอื่นต่อสินค้าหนึ่ง (51351:1๐1}' 0ไ รบเวรปเบป(วก) มีค่าน้อยกว่า -1 

2 นึกถึงภาพของไอศกรีมช๊อดโกแลตกับวานิลา ในช่องว่างระหว่างไอศกรีมสองรสนี้มีช่องว่างของคุณสมบัติหรือ 
คุณลักษณะของไอศกรีม (รเวธเะเณ๓ (วไ 0าลโ3๐เ6แรปบร) ของสินค้าอยู่จำนวนมาก ตั้งแต่ไอศกรีมช็อกโกแลต 
ซิป (0ห0บ0๒16 0เาแว) ที่มีส่วนผสมช็อกโกแลตน้อย จนถึงไอศกรีมหินอ่อนที่มีฃ็อกโกแลตผสมกับวานิลาเป็นลาย 
ทางคล้ายหินอ่อน 
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สำหรับสินค้าใกล้เคียงยังสูงกว่าราคาสินค้า ผู้บริโภคก็จะชื้อสินค้านั้นๆ แต่ถ้าสินค้าที่มี 
วางในตลาดมีคุณสมบัติหรือลักษณะที่แตกต่างออกไปจากสิ่งที่ต้องการมากอาจทำให้ 
71^61 7๐51; ของผู้บริโภคที่มีต่อสินค้านั้นสูงมากจนทำให้ความพอใจที่จะจ่ายสุทธิลดลง 
มากจนน้อยกว่าราคาสินค้าแล้ว ผู้ซื้อก็ไม่ชื้อสินค้านั้น 


ความแตกต่างกันของสินค้านั้นแบ่งได้เป็นสองประเภท คือ ความแตกต่างใน 
แนวนอน (แ ๐ก่2๐ก1:3 เ อเศ : 6โ6ทบ่ลบ่๐ท) และความแตกต่างในแนวตั้ง (\^โ-บ่๐31 
อเกี ำเ-ธทปลปอท) 

ความแตกต่างในแนวนอน (แ0ก่20 ท1:3 เ อเกี ำเ-ธทปลปอท) หมายถึง ผู้บริโภค 
แยกแยะและเรียงลำดับสินค้าในความรู้สึกของตนเองในกลุ่มประเภทสินค้าเดียวกัน หรือ 
แม้แต่ราคาเดียวกันก็ตาม เช่น โทรศัพท์มือถือที่มีคุณสมบัติเหมือนกันในการเป็นโทรศัพท์ 
หรือในการทำงานพื้นฐานต่างๆ แต่อาจแตกต่างจากสี รูปร่าง แบบต่างๆและฟ้งค์ชั่นการ 
ทำงานที่อาจมีความต่างกัน ฯลฯ 


ความแตกต่างในแนวตั้ง (V© เฯ:103เ อเกี : 61'6ทป3ป ๐ท) หมายถึง ความแตกต่าง 
ด้านคุณภาพของคุณสมบัติของสินค้าชนิดเดียวกัน รวมทั้งอาจจะราคาเดียวกันด้วย อาทิ 
รถยนต์ประเภทและรุ่นเดียวกันแต่อาจมีแรงม้าเครื่องยนต์ต่างกัน หรือการประหยัดนํ้ามัน 
เชื้อเพลิงต่างกัน หรือ เ-^ลป รุ่นเดียวกัน สีเดียวกัน ระบบทำงานทุกอย่างอย่างเดียวกัน 
แต่เครื่องหนึ่งมีความจุที่มากกว่าและระบบการประมวลผลที่เร็ว 

ประโยชน์ของความแตกต่างสินค้าช่วยให้ผู้ผลิตสามารถกำหนดกลุ่มเป้าหมาย 
สินค้าตนเองได้ชัดเจนและสร้างอำนาจการผูกขาดในสินค้าของตนเองได้โดยการลด 
ความสามารถในการทดแทนของสินค้าอื่นที่มีต่อสินค้าตนเองได้ในความรู้สึกของผู้บริโภค 
นอกจากนี้ ยังสามารถกำหนดราคาสินค้าให้แตกต่างจากคู่แช่งแม้ว่าจะอยู่ในตลาดที่มีการ 
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แข่งขันที่มากก็ตาม และในโลกความเป็นจริงนั้น ผู้บริโภคใช้คุณสมบัติและคุณลักษณะใน 
ตัวสินค้าทั้งที่จัดอยู่ส่วนที่เป็นแตกต่างแนวนอนที่เป็นรูปร่างลักษณะและแนวตั้งที่เป็นส่วน 
คุณภาพมาใช้พิจารณาตัดสินใจร่วมกัน เข่น การซื้อรถยนต์ผู้ซื้ออาจมองทั้งสีรถ ประเภท 
รถ จำนวนที่นั่ง รูปแบบ แรงม้า และประสิทธิภาพการใช้เชื้อเพลิง มาเป็นองค์ประกอบ 
เปรียบเทียบสินค้าทุกตัวที่มีอยู่ในตลาดเพื่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้านอกจากนี้ หาก 
พิจารณาถึงอำนาจทางการตลาด การกำหนดความแตกต่างของสินค้าตนเองจากสินค้า 
ทดแทนอื่นๆ ในตลาดได้ ก็เป็นการสร้างอำนาจผูกขาดของตนเองมากขึ้น แม้ว่าในตลาด 
จะมีคู่แ'ข่งที่ผลิตสินค้าทดแทนกัน'จำนวนมากก็ตาม แต่หากสินค้าหนึ่งมีคุณลักษณะและ 
คุณสมบัติตรงตามความต้องการหรือตอบสนองความพอใจลูกค้าได้ดีกว่าสินค้าประเภท 
เดียวกันในตลาดก็สามารถครองตลาดในกลุ่มลูกค้ากลุ่มนี้ได้เหนือคู่แข่งที่สินค้ามี 
คุณสมบัติและคุณลักษณะใกล้เคียง 

ความแถกถ่างในแนวนอน (แ0ก่20ท1ล1 อเ^6โ6ทถ่ลถ่อก) 

เป็นแนวคิดที่เริ่มจากทฤษฎีที่ตั้ง (ป๐อ3 ปอก) ของ แอ๒แก5 (1929) ซึ่งแนวคิด 
นี้ สมมติความแตกต่างของสินค้าในมิติเดียวเข่น ที่ตั้งของโรงงานหรือที่ตั้งของร้านที่ห่าง 
จากผู้บริโภค โดยให้มีร้านค้าสองร้านตั้งอยู่คนละปลายสุดของถนนสายหนึ่งที่เป็นเส้นตรง 
และ มีผู้ บริโภคกระจายตัวอยู่เรียงอย่างเป็นระเบียบตามแนวถนนสายนี้ (บก! โ๐ กาก 
อ1ร1:1า เวน ปอก) การที่ผู้บริโภคจะเลือกซื้อสินค้าจากร้านใดนั้นจะคำนึงถึงระยะทางที่ตนเอง 
อาศัยอยู่กับที่ตั้งของร้านค้าทั้งสอง (X) เพราะผู้บริโภคจะมีต้นทุนในการเดินทางโดยคิด 
เป็นหน่วยระยะทางละ 1 บาท ดังนั้นผู้บริโภคที่อยู่ที่จุด X หากเดินทางไปซื้อสินค้าที่ ล ก็ 
จะมีต้นทุนการเดินทาง IX และ (1อป1 ดังนั้น ผู้บริโภคที่เรียงรายอยู่ระหว่าง 3 กับ X ก็จะ 
ซื้อสินค้าที่ 3 และผู้บริโภคที่อยู่บนถนนสายนี้ช่วง X กับ Iว ก็จะเป็นลูกค้าของ เว และ 
สำหรับลูกค้าที่อยู่ตรงกึ่งกลางระยะทางของถนนสายนี้มีต้นทุนเท่ากันในการซื้อสินค้าที่ /\ 
หรือ เว และหากให้ทั้งสองบริษัทสามารถปรับกลยุทธ์ของตนเองได้ ทั้งสองบริษัทก็จะขยับ 
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ที่ตั้งของตนเองเข้ามาด้านในของถนนสายนี้เพื่อเพิ่มอำนาจการผูกขาดของตนเองเพิ่มขึ้น 
ได้เพราะจะทำให้อีกฟากหนึ่งของโรงงานกลายเป็นเขตผูกขาดของโรงงานนั้น และการที่ 
ทั้งสองเคลื่อนที่จากปลายถนนเข้ามาด้านในนั้น ทำให้จุดดุลยภาพที่ทั้งสองจะยอมกันได้ก็ 
คือ ทั้งสองจะตั้งร้านที่ตรงจุดกึ่งกลางของถนนสายนี้ โดยลูกค้าด้านตรงข้ามของร้านคู่แข่ง 
จะเป็นเขตผูกขาดของบริษัท รูป 1 


า" 


X 

ป เ. 


าโ' 


0051:0051:ะ(1^)* 

รูปที่ 1: แ๐1:6[เกฐ /[/เ๐0เ61 (5เว3ปล[ /[/100เ61) 


จุดดุลยภาพของที่ตั้งของร้านทั้งสองอยู่ตรงกลางถนนสายนี้ 


-* เจตกด*?!'?!ง ส - 

9 

เว 

- ญสกด*?^'' เ^ 
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เ^ 
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โ~~ 


จตกงกลาง 

005*ะ*^) 



005* 


รูปที 2: จุดดุลยภาพ แ01:6[เก5 /[/1๐0เ61 (รเวลปล[ เ\4๐0เ6[) 

หากประยุกต์กับแนวคิดนี้มาใช้อธิบายความแตกต่างของสินค้า สามารถทำได้ 
โดยสมมติให้ ล และ เว เป็นคุณสมบัติหรือลักษณะที่ต่างกันของของสินค้าเดียวกัน เข่น รส 
ของไอศกรีม ระหว่าง ช็อกโกแลต (ล) และ วานิลา ([ว) หากมีไอศกรีมในตลาดเพียงสอง 
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รส ผู้บริโภคที่ชอบรสชาติขมๆ หวานๆ ใกล้เคียงกับช็อกโกแลตก็จะเลือกชื้อช็อกโกแลต 
และสำหรับผู้ที่ชอบรสชาติหวานเท่านั้นก็จะบริโภควานิลา สำหรับผู้ที่ไม 1 ชอบช็อกโกแลต 
เลยทีเดียว แต่ชอบแบบผสมวาบิลานิดๆ หรือไม่ชอบวานิลาเลยทีเดียว แต่อาจชอบแบบ 
ช็อกโกแลตซิป การที่ไม่มีทางเลือกอื่นนอกจากรสชาติสองรสชาติล้วนๆ เท่านั้น ทำให้มี 
ความสุขในการบริโภคไอศกรีมที่มีอยู่ในตลาดไม 1 เต็มที่เท่าที่ควร และยิ่งผู้ที่ชื่นชอบรสชาติ 
ที่ห่างไกลจากที่มีอยู่ในตลาดแล้ว ความสุขก็ยิ่งน้อยลง (เปรียบเหมือนต้นทุนในการ 
เดินทางสูง เพราะบ้านที่อยู่อาศัยของตนเองนั้นอยู่ห่างจากร้านค้ามาก) 


แนวคิดของการถัดสิน?จซั๋อสินค้าที่แถกถ่างกันยอง 5^10 ? 

แนวคิดของ แ 0*611 ก 3 นั้นถูกโต้แย้งค่อนข้างมากในข้อสมมติที่ให้ถนนเป็น 
เส้นตรงและมีระยะทางแน่นอนคงที่ และความแตกต่างชองสินค้านั้นมีเพียงมิติเดียว 
(ระยะทางห่างจากร้านค้า) ซึ่ง เ-3ก๐35161-(1966, 1971, 1979) ได้ขยายแนวคิดออกไป 
โดยให้ความแตกต่างของสินค้ามีไดในหลายมิติ ซึ่งนักเศรษฐศาสตร์ยุคต่อมาได้ขยาย 
แนวคิดชอง แ 01 6แก 5 ออก’ไป และที่น่าสนใจมากแนวคิดหนึ่งคือ ร3เ0|ว (1979) ที่ 
แตกต่างจากแนวคิดชอง แ ๐! 6แก ฐ คือ ที่ตั้งร้านค้าหรือลักษณะของสินค้าไม่ได้ตั้งอยู่บน 
ถนนที่เป็นเส้นตรง แต่เป็นวงกลมที่ไม 1 มีจุดปลาย ดังนั้นจุดดุลยภาพตลาดจึงสามารถหาได้ 
เพราะในกรณีของ แ ๐1 6แก 5 นั้น การมีปลายถนนนั้นทำให้ไม 1 สามารถหาจุดดุลยภาพได้ 
เนื่องจากทั้งหมดจะมากองอยู่ตรงกลางถนนเส้นนั้น นอกจากนี้ ร3เ0|ว ยังกำหนดปัจจัย 
อื่นที่อยู่นอกเหนือจากตัวสินค้า เช่น ความแตกต่างของไอศกรีมคือ ยี่ห้อและรสชาติของ 
ไอศกรีม ในตลาดไอศกรีม แต่ปัจจัยที่อยู่ภายนอกสินค้าไอศกรีมคือขนมเค็กที่เป็นชอง 
หวานเช่นเดียวกับไอศกรีมที่ลูกค้าสามารถเลือกทานแทนได้ 


แนวคิดที่สามารถประยุกต์มาใช้ในการอธิบายความแตกต่างของสินค้าใน 
ความรู้สึกของผู้บริโภคได้ คือ จากรูป 3 สมมติให้จุดที่ตั้งของสินค้าหนึ่งกระจายอยู่บนเส้น 
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รอบวงกลม โดยแต่ละจุดจะแสดงถึงถึงความแตกต่างของคุณลักษณะของสินค้าเดียวกัน 
เช่น รสชาติหรือยี่ห้อของไอศกรีม โดยจุดที่ใกล้ที่สุดของสินค้านั้นๆ แสดงถึงความสามารถ 
ในการทดแทนของสินค้านั้นที่มีมากกว่าสินค้าอื่นๆ ที่มีที่ตั้งอยู่ห่างลัดไป เช่น จุด ล เป็น 
ที่ตั้งของไอศกรีมรสชาติหนึ่ง รสชาติที่ใกล้เคียงรสชาติ 3 ก็ คือ เว และ ป ซึ่งเรียกว่า 
สินค้าเพื่อนบ้าน (แ 6เ5 เาเว ๐โเก5 เวเ '๐ปน01;)ที่ผู้บริโภคคือว่าสามารถทดแทน ลได้ส่วน 
สินค้าอื่น เช่น 0ไม 1 สามารถทดแทน 3ได้นอกจากนี้แล้ว ขนมเค้กซึ่งเป็นสินค้าภายนอก 
ประเภทไอศกรีม ก็ เป็นทางเลือกของสินค้า 3 ได้ 



รูปที่ 3: ที่ตั้งความพอใจใน รลเอเว’ เพว0เ6เ 
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การตัดสินใจเลือกสินค้าประเภทเดียวกันที่มีความแตกต่างกัน 

สมมติประเภทหรือคุณสมบัติของสินค้า (รสชาติไอศกรีม) กระจายเรียงอยู่บน 
เส้นรอบวงที่แสดงในรูปที่ 3 และความพอใจของผู้บริโภคที่บริโภคไอศกรีมที่รสชาติใด 
รสชาติหนึ่งสามารถแสดงได้ ดังนี้ 

บบัปๆ ะะ น'กัป*) - -1*1 . ( 1 ) 

โดน น คือ ความพอใจของผู้บริโภคที่ได้บริโภคไอศกรีมในรสชาติที่ตนเองโปรด 
บนเส้นรอบวง (สมมติตั้งที่จุด I*) ดังนั้น ก็คือระยะห่างหรือความแตกต่างระหว่าง 

ไอศกรีมรสชาติโปรดของผู้บริโภคกับไอศกรีมรสชาติที่หาซื้อได้ (ป และ ^ คือ ต้นทุนทาง 
จิตใจหรือความสุขที่ลดลงต่อหน่วยของความแตกต่างระหว่างของโปรดกับของที่ได้บริโภค 

หากพิจารณาความพอใจจากจุดหนึ่งไปจุดหนึ่งบนเส้นรอบวงออกมาเป็น 
เส้นตรง ก็สามารถแสดงระดับความพอใจของผู้บริโภคได้ในรูปที่ (4) โดยผู้บริโภคหาก 
สามารถบริโภคได้ที่จุด 1:* ความพอใจก็จะสูงสุดเท่ากับ น แต่หากบริโภคไอศกรีมรสที่ต่าง 
จากรสโปรด (ป*) แล้ว ความพอใจก็จะน้อยกว่าที่ได้บริโภครสชาติที่ชอบ และความพอใจ 
จะยิ่งลดลงมากขึ้นตามความห่างระหว่างรสชาติที่บริโภค (ป กับรสชาติที่เป็นของโปรด 
(ป*) ซึ่งหากความห่างระหว่าง 1; และ 1;* มีมากพอก็จะทำให้ความพอใจของผู้บริโภคลดลง 
เหลือศูนย์ คือจุดที่ X และ V โดยทั้งนี้การตัดสินใจเลือกบริโภคสินค้ายี่ห้อหรือไอศกรีม 
รสชาติใดนั้น ผู้บริโภคพิจารณาจากความพอใจส่วนเกิน ((ะ0ทรนกก61-’ร รนโเว๒ร) เป็น 
สำคัญโดยเลือกรสชาติที่ตนเองพอใจสูงสุด และหากไอศกรีมนั้นฟรีหรือมีราคาเท่ากัน 
และผู้ชายมีรสชาติที่ตนเองต้องการผู้บริโภคก็จะเลือกบริโภครสชาตินั้นๆ อย่างไรก็ตาม 
หากการเลือกบริโภคไอศกรีมรสชาติใดหรือยี่ห้อใดนั้นต้องเสียค่าใช้จ่ายเท่ากับ เวเ และ 
ราคาอาจแตกต่างกันไปตามรสชาติแล้ว ดังนั้น ส่วนเกินของผู้บริโภคคือ น(ป,!:*) - เวเ และ 
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ผู้บริโภคตัดสินใจเลือกบริโภคสินค้าใดๆ (ไอศกรีมรสวานิลา รสผสม ช็อกโกแลต หรือ 
ช็อกโกแลตซิป หรือยี่ห้อใด) บนองค์ประกอบปัจจัยตัวแปรสองตัวที่สำคัญ คือ ราคาและ 
คุณภาพสินค้า (รสชาติ) ซึ่งผู้บริโภคบางรายอาจยอมเลือกสินค้าที่คุณภาพลดลง (หรือไม่ 
ถูกใจทั้งหมด) แต่ราคาถูกลง หรือบางคนเลือกบริโภคสินค้าคุณภาพสูง หรือรสชาติถูกใจ 
แต่ราคาสูง แต่ทางเลือกที่เลือกนั้นทำให้ผู้บริโภคแต่ละรายมีความพอใจสูงสุด 



รูปที่ 4: ระดับและชอบเชตความพอใจชองผู้บริโภค 


นอกจากที่ต้องเลือกสินค้าเดียวกันแต่ต่างรสชาติแล้ว ผู้บริโภคยังมีสินค้าอื่น 
(ขนมเค้ก) ที่เป็นทางเลือกอีกทางหนึ่งด้วย สมมติให้ขนมเค้กให้ความพอใจส่วนเกิน 
(รนโเว๒ร) เท่ากับ น( 7 ดังนั้น จึงเป็นต้นทุนช่วงโอกาสที่ผู้บริโภคต้องสูญเสียไปหาก 
เลือกบริโภคไอศกรีมไม 1 ว่ารสชาติใดก็ตาม ดังนั้น การตัดสินใจเลือกบริโภคไอศกรีมรสชาติ 
ใดหรือยี่ห้อใดนั้น ผู้บริโภคพยายามที่จะเลือกบริโภคชองที่ทำให้ตนเองมีความพอใจ 
ส่วนเกินสูงสุด โดยได้นำเอาชนมเค้ก (สินค้าภายนอก) พิจารณาในการตัดสินใจด้วยเสมอ 
ซึ่งสมการการตัดสินใจของผู้บริโภค เท่ากับ 
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{4น X [น(1, I*) — } ฮ] ^ น 0 .(2) 

ซึ่งหมายถึง ผู้บริโภคจะซื้อไอศกรีมที่ดูจากส่วนผสมระหว่างรสชาติและราคาเหมาะสม 
ที่สุด (0X15 น ๓6 โ’ ร รบ เๅว๒ ร) ที่มากกว่าความพอใจส่วนเกินที่ได้รับจากการบริโภคขนม 
เค้ก (น 0 ) ซึ่งความพอใจส่วนเกินที่ผู้บริโภคจะได้รับมากที่สุดจากการเลือกรสชาติหรือยี่ห้อ 
ไอศกรีมเมื่อกับราคาต่างๆ แล้วในทุกชนิดที่มีในตลาดแล้ว คือ ส่วนเกินที่ได้จากการ 
บริโภคของที่ชอบมากที่สุด หรือ 


{น 1 * - VI* V. 0 ') .( 3 ) 

โดย [ว 1 * เป็นราคาของไอศกรีมรสชาติหรือยี่ห้อที่ผู้บริโภคชอบมากที่สุด และจากสมการ 
ข้างต้นสามารถอธิบายได้ว่า ผู้บริโภคจะเลือกซื้อไอศกรีมรสชาติหรือยี่ห้อนั้นตราบเท่าที่ 
ความพอใจส่วนเกินมากกว่าที่ได้รับจากขนมเค้ก หรือความแตกต่างระหว่างความพอใจที่ 
ได้รับจากการบริโภคไอสกรีมกับความพอใจส่วนเกินที่ได้รับจากขนมเค้กต้องมากกว่า 
ราคาที่จะจ่ายซื้อขนมเค้ก {น เ * — น 0 ^. VI*) นั้นแสดงให้เห็นว่าผู้บริโภคจะกำหนด 
ราคาในใจของตนเองขึ้นมาในใจว่าราคาสูงสุดที่ผู้บริโภคจะจ่ายในการไอศกรีมรสชาติหรือ 
ยี่ห้อนั้นๆ (8656^31:100 เวก่06: เว 5 ) เป็นเท่าใด โดยดูจากการเทียบระหว่างความพอใจที่ 
ไต้รับจากการบริโภคไอศกรีมกับความพอใจส่วนเกินที่ได้รับจากการบริโภคขนมเค้ก (น 0 ) 
ซึ่งสามารถแสดงได้ในรูปสมการทั่งไป คือ 


14 นX [V 5 : -(:\เ1 - /:' I - ?) 1 1 ^ 0 .(4) 

สมการที่ 4 แสดงให้เห็นว่า กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคในการเลือกซื้อไอศกรีมนั้น 
ผู้บริโภคจะพิจารณาพร้อมกันทั้งความพอใจส่วนเกินที่ได้รับจากการบริโภค รสชาติ 
ไอศกรีมแต่ละรสชาติหรือยี่ห้อ รวมทั้งราคาไอศกรีม ซึ่งผู้บริโภคจะเลือกซื้อไอศกรีม 


7-10 






- ๘1101 อแรัธโ 6กน่ธน่อก - 


รสชาติหรือยี่ห้อใดๆ(สมมติ 0ก็ต่อเมื่อส่วนเกินที่ได้รับจากการบริโภคไอศกรีม Iมี 
มากกว่าความพอใจส่วนเกินที่บริโภคขนมเค้ก 3 

พฤติกรรมของหน่วยผลิต 

สำหรับผู้ผลิตแล้ว สิ่งที่ต้องการในรูปแบบนี้ก็คือ ต้องกำหนดจุดยืน (^อรเชอก 
หรือ เอบลชอก) ของตนเองที่ตรงไหนและจะตั้งราคาเท่าใด ซึ่งแน่นอนผู้ผลิตต้องการทำ 
ให้สินค้าของตนเองแตกต่างจากคู่แข่งที่ใกล้ที่สุดให้มากที่สุด ซึ่งจะทำให้มีอำนาจการ 
ผูกขาดต่อลูกค้าที่มีรสนิยมหรือความชอบในสินค้าตนเองใกล้กับสิ่งที่สินค้าตนเองเสนอได้ 
มากกว่าคู่แข่ง ในรูปแบบของ รลแวเว สมมติให้สินค้าอื่นๆ (ไอศกรีมยี่ห้ออื่นหรือรสชาติ 
อื่น) ตั้งอยู่บนรอบเส้นวงกลมและแต่ละยี่ห้อตั้งอยู่ในระยะที่ห่างเท่ากัน จากจำนวนยี่ห้อที่ 
มีอยู่ เา ยี่ห้อ ทำให้ระยะห่างของแต่ละยี่ห้อเท่ากับ 1/ก 4 



รูปที่ 5: ระดับและขอบเขตความพอใจของผู้บริโภคในช่วงผูกขาดและแข่งขัน 


3 ดูจากสมการที่ 1 ลบด้วย บ0จะได้สมการที่ (4) หรือลบสมการ (2) โดย บ0 ทั้งสองข้าง 

4 ในโลกความเป็นจริงแล้วคู่แข่งหรือยี่ห้ออื่นๆ หรือสินค้าอื่นๆ ที่ทดแทนได้จะตั้งอยู่รอบๆ ตัวสินค้าของเรา 360 
องศา และแต่ละยี่ห้อก็จะใกล้ไกลต่างกันตามแต่ความสามารถในการทดแทนหรือระดับความแตกต่างของสินค้า 
เรากับคู่แข่งในความรู้สึกของผู้บรืโภค 
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สิ่งที่น่าสนใจในรูปแบบของ รลเวเว ก็คือ ผู้ผลิตสินค้ายี่ห้อหนึ่งจะตั้งราคาเท่าใด 
หากอยู่ในเหตุการณ์ที่มีคู่แข่งรอบตัวอย่างนี้ จากรูปที่ (5) สมมติให้สินค้ายี่ห้อหนึ่งกำหนด 
ราคาที่ เว และสินค้าที่ใกล้เคียงที่สุดตั้งราคาที่ เว 1 ดังนั้น การที่สินค้ายี่ห้อนี้จะกำหนดราคา 
อย่างไรนั้นจะขึ้นอยู่กับมีสินค้ากี่ยี่ห้อในตลาด หากจำนวนยี่ห้อในตลาดมีไม 1 มากผู้ผลิตก็ไม 1 
จำเป็นต้องแข่งขันกัน แต่ละยี่ห้อก็จะมีอำนาจการผูกขาดในลูกค้าที่มีความชื่นชอบยี่ห้อ 
ตนเอง หรือในกรณี นี้ผู้ บริโภคจะ มี ส่วนเกินสุทธิ (แ 61 ต๐กรน๓ธ!'’ร รน!'เวเนร) เป็นบวก 
ในการซื้อไอศกรีมยี่ห้อนั้นๆ โดยไม 1 สนใจในการบริโภคขนมเค้ก ซึ่งแสดงได้จากรูปในกรณี 
IV!๐ก๐เว๐IV คธรู1๐ก ระยะห่างของความพอใจของผู้บริโภคที่มีต่อรสนิยมอยู่ระหว่างยี่ห้อ 
ที่ชื่นชอบกับรสชาติที่หาไดในตลาด คือ X ซึ่งเท่ากับ และผู้บริโภคจะซื้อสินค้ายี่ห้อนี้ 

ก็ต่อเมือความพอใจส่วนเกินสุทธิเมื่อพิจารณากับสินค้าทางเลือกอื่นๆ แล้วเป็นบวก 
[)ฮ 5 —(น่^ — ๆ — ^] ^ 0ซึ่งสามารถกำหนดระยะห่างของรสนิยมของผู้บริโภค 
ที่มีระยะห่างจากคุณลักษณะของสินค้าหนึ่งๆ แต่ยังซื้อสินค้านั้นอยู่ หรือเป็นระยะผูกขาด 
ของสินค้านั้นๆ ^ ฌ )แสดงได้ 


ซึ่งแสดงให้เห็นว่าเมื่อความต้องการของสินค้าที่ลูกค้าชื่นชอบแตกต่างหรือห่างจากสินค้า 
เรามากเท่าใด ความพอในส่วนเกินสุทธิก็จะลดลง และหากความชื่นชอบของผู้บริโภคห่าง 
จากสินค้านั้นเท่ากับ X 1๓ แล้ว ความพอใจส่วนเกินสุทธิของผู้บริโภคเท่ากับศูนย์ ผู้บริโภค 
คนนั้นมีความพอใจเท่ากันที่จะซื้อหรือไม 1 ซื้อสินค้านี้ แต่หากห่างออกไปมากกว่าระยะ x ฌ 
เล็กน้อย (แต่ยังไม 1 เข้าไปในเขตผูกขาดของไอศกรีมยี่ห้ออื่น) ผู้บริโภคจะซื้อสินค้าภายนอก 
ทันที (กรณีนี้คือซื้อขนมเค้ก) ผู้บริโภคที่ซื้อไอศกรีมยี่ห้อนี้จะอยู่ในพื้นที่ระยะทาง 2x โก 
และหากมีจำนวนผู้บริโภค I คนกระจายตัวอยู่บนเส้นรอบวงนี้ อุปสงค์ของผู้บริโภคที่อยู่ 
ในพื้นที่ผูกขาดของไอศกรีมยี่ห้อนี้ (ธ| ๓ ) เท่ากับ 2x^1 หรือแทนค่า X: ๓ ในสมการที่ (5) เข้า 
ไปจะได้อุปสงค์ของการผูกขาดเท่ากับ 
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รึ™ = 7 1 & , ® “ . (6) 

จากสมการที่ (6)หากผู้ผลิตเปลี่ยนแปลงราคา (เว 1 ) ไป 1 หน่วย จะพบว่าอุปสงค์ในส่วน 
ผูกขาด (สุ ฒ ) จะเปลี่ยนแปลงไปในทิศทางตรงกันข้ามเท่ากับ 2170 ซึ่ง -21/0 ก็คือ ความ 
ชันของเส้นอุปสงค์ในช่วงผูกขาด และหากผู้ผลิตขึ้นราคาสินค้าสูงไปเท่ากับราคาที่ 
ผู้บริโภคเต็มใจจะจ่าย (ค6561^/31:100 1 3 ก่06: เว 5 ) แล้ว อุปสงค์เท่ากับศูนย์ 

หากมีจำนวนผู้ผลิตมากขึ้น (รสชาติหรือยี่ห้อไอศกรีม) มากขึ้น ทำให้ผู้ผลิตแต่ 
ละรายมีตำแหน่งสินค้าใกล้กันมากขึ้นและต้องแช่งขันกันในการลูกค้าคนคนเดียวกัน 
เพราะสินค้าแม้ว่าจะต่างกันแต่ก็สามารถทดแทนกันได้ ดังนั้น การตั้งราคาของผู้ผลิตใน 
กรณีนี้ต้องคำนึงถึงราคาของคู่แช่งรายที่อยู่ใกล้ที่สุด (ทด แทนสินค้าเรา' ใต้ ดีที่สุ ด) ผู้ผลิตใน 
สถานการณ์นี้จะไม่สามารถทำให้ลูกค้าทุกคนที่ชอบไอศกรีมของตนเองมากกว่าขนมเค้ก 
มาซื้อสินค้าตนเองทั้งหมด เพราะจะสูญเสียลูกค้าบางรายให้กับไอศกรีมยี่ห้ออื่นๆ ที่ลูกค้า 
มองว่าสามารถทดแทนไอศกรีมของเราไดใกล้เคียงที่สุด ซึ่งในพื้นที่ที่ไอศกรีมสองยี่ห้อต้อง 
แช่งกันนั้น ผู้บริโภคจะซื้อยี่ห้อหรือรสชาติที่ให้ความพอใจส่วนเกินสุทธิมากที่สุด จากรูปที่ 
(5) ในส่วนของ 00๓(361:11:^6ค' 6รู!๐ก ระยะห่างตำแหน่งของ ผู้ ผลิตรายอื่นที่ใกล้ที่สุด 
เท่ากับ 1/ก และตั้งราคาที่ เว 1 ดังนั้น ในช่วงระยะห่างจากตำแหน่งสินค้าตนเองไปเท่ากับ 
X,- ผู้บริโภคจะซื้อสินค้าของบริษัทนี้ แต่หากเกินกว่านี้ไปจะซื้อสินค้าของคู่แช่งแทน และที่ 
จุด x ^ เป็นจุดที่ผู้บริโภคมีความพอใจส่วนเกินสุทธิในการซื้อสินค้าบริษัทนี้กับคู่แช่งที่ใกล้ 
ที่สุดเท่ากัน หรือแสดงไดในสมการที่ (7) ดังนี้ 

V 5 -^x 10 -V = Vร-0 (^- ?) - VI . (7) 
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โดยเทอมด้านซ้ายมือแสดงความพอใจส่วนเกินสุทธิที่บริโภคสินค้าบริษัทนี้ และด้าน 
ขวามือคือความพอใจส่วนเกินสุทธิที่ได้รับจากการบริโภคสินค้าคู่แข่งที่ใกล้ที่สุด ดังนั้น 
ระยะห่างที่ ตั้ง ของ เขต แข่งขันของสินค้า จะ ถูก กำหนด ณ จุด X;- ซึ่ง เป็น เขตที่ ความ พอใจ 
สุทธิที่ผู้บริโภคได้รับ จาก สินค้า สอง ชนิด เท่า กัน (จุด ที่ เส้น ความ พอใจ ส่วน เกิน สุทธิของ 
สินค้าสองชนิดตัดกัน) และจากอุปสงค์ของตลาดแข่งขันกัน (ฤ 0 ) ะะ 2x 0 1 และแทนค่า X 0 
เข้าไปในสมการที่ (7) จะได้สมการอุปสงค์ตลาดแข่งขัน ดังนี้ 

(\^= '- (^ +/ , ! - / , ) . ® 

จากสมการที่ (8) หากราคาสินค้า (เอ) เปลี่ยนแปลงไป 1 หน่วย อุปสงค์ (ฤ 0 ) เปลี่ยนแปลง 
ไปในทิศทางตรงข้ามเท่ากับ 17อ (กำหนดให้ตัวแปรอื่นคงที่: เอ 1 ) ซึ่งค่า ก็คือความชัน 

ของเส้นอุปสงค์ในช่วงที่มีการแข่งขันระหว่างยี่ห้อ (อ| 0 ) และหากเปรียบเทียบกับความชัน 
ของอุปสงค์ในช่วงผูกขาด (ฤ ฌ ) แล้ว จะพบว่าความชันของ อเ™ จะมีความชันมากกว่าเป็น 
สองเท่าของความชัน ฤ 0 อุปสงค์ในตลาดนี้จึงมีรูปร่างแบบ ตกเง อ6๓3กป (อุปสงค์หักเห) 
ที่ระดับราคาหนึ่ง ซึ่งเป็นราคาตํ่าสุดที่ผู้บริโภคยังคงซื้อสินค้าที่ตนเองชื่นชอบอยู่ หาก 
ราคาสินค้าลดลงตํ่าไปกว่านี้ ผู้บริโภคเริ่มมองเห็นสินค้ายี่ห้อต่างๆ สามารถทดแทนกัน 
ได้มากขึ้น สามารถแสดงไดในรูปที่ (6) 
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รูปที่ 6: เส้นอุปสงค์ในรูปแบบของ ร3เ๐|ว’5 01X16 /VI๐(ะเ6เ 

ในช่วงที่ระดับราคาสูงๆ นั้น ผู้บริโภคจะซื้อสินค้ายี่ห้อหรือรสชาติที่ตนเองชอบ 
ทำให้ผู้ผลิตอยู่ในพื้นที่ผูกขาดของตนเอง แต่หากราคาสินค้าลดลง ผู้บริโภคก็สนใจใน 
สินค้าอื่นๆ ซึ่งเป็นสินค้าใกล้เคียงเพิ่มขึ้นนอกเหนือจากสินค้าตนเอง เนื่องจากความพอใจ 
ส่วนเกินสุทธิที่ผู้บริโภคได้รับเพิ่มขึ้น ทำให้เกิดการแช่งขันระหว่างยี่ห้อมากขึ้น ในแนวคิด 
ของ แลรเา เนเว ก่น ๓ ที่ให้ยี่ห้ออื่นๆ สามารถเข้ามาในกิจการไอศกรีมนี้ไดโดยไม่มี 
ต้นทุนแล้ว จุดดุลยภาพจะเกิดขึ้นที่ยี่ห้อต่างๆ จะตั้งอยู่รอบๆ วงกลมในระยะห่างที่เท่ากัน 
โดยมียี่ห้อใหม่เข้าในตลาดตราบเท่าที่ยังสามารถทำกำไรได้ และการเข้ามาของยี่ห้อใหม่ 
จะส่งผลต่อกำไรของยี่ห้อที่อยู่ในตลาด รวมทั้งกำไรลดลง ส่งผลต่อยี่ห้อต่างๆ มีการ 
ปรับเปลี่ยนราคา จนกระทั้งทุกยี่ห้อจะหยุดการเปลี่ยนแปลงราคาและไม่มียี่ห้อใหม่เข้ามา 
ในตลาด 


การขยายพื้นที่การผูกขาดของตนเองนั้น ผู้ผลิตสินค้ายี่ห้อต่างๆ สามารถทำได้ 
หลายวิธี เช่น กลยุทธ์ด้านราคาสินค้า หรือการสร้างคุณภาพสินค้า หรือการโฆษณาสินค้า 
ที่ทำให้ผู้บริโภคมีความพอใจมากขึ้นที่ได้บริโภคสินค้านั้นๆ จากรูปที่ (7) หากไอศกรีม 
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ยี่ห้อหรือรสชาติหนึ่งลดราคาลง จะทำให้ความพอใจส่วนเกินสุทธิชองไอศกรีมยี่ห้อนั้นๆ 
(เวร- (ะ!ป!-! ว!) เพิ่มขึ้นสำหรับผู้บริโภค ที่มี รสนิยมกระจายอยู่รอบๆ ให้กว้างขึ้นมากกว่าเดิม 
ซึ่งทำให้ระดับของการผูกชาดของไอศกรีมยี่ห้อนั้นขยายตัวออกไปมากขึ้น ลูกค้าหลายคน 
ที่เคยซื้อยี่ห้ออื่น แต่พอสินค้ายี่ห้ออื่นที่เป็นสินค้าใกล้เคียงถัดไปลดราคาลงมากพอที่ทำให้ 
ความพอใจส่วนเกินสุทธิสูงกว่าสินค้าเดิมที่ตนเองบริโภค ก็หันมาซื้อสินค้ายี่ห้อนี้ที่ลด 
ราคาลงแทนการสร้างความแตกต่างชองสินค้าตนเองจากสินค้าทดแทนที่ใกล้เคียง 
(แ 61 ฐเาเว๐ ก่ทฐ ^กวปนเป) มากเท่าไดก็สามารถทำให้สินค้านั้น มี อำนาจการผูกขาดชอง 
ตนเองมากขึ้นเท่านั้น กลยุทธ์ในการสร้างอำนาจการผูกชาดอาจมาจากหลายกลยุทธ์ อาทิ 
การออกแบบ การโฆษณา หรือการสร้างความเชื่อจากเรื่องราว ซึ่งปัจจัยเหล่านึ๋ในฟ้งคํชั่น 
ของแต่ละผู้บริโภคอาจแตกต่างกันออกไป ดังนั้นการกำหนดลูกค้าเป้าหมายที่ชัดเจนจะ 
ทำให้ผู้ผลิตกำหนดกลยุทธ์ที่ใช้มีประสิทธิภาพมากขึ้น 


1^0*รนโเวเ05 &10*รนฤวเบร 

- ^x - เว; - (ะX - เว: 
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การขยายอำนาจการผูกขาดของตนเองสามารถทำได้ด้วยสร้างสินค้าของตนเอง 
ขึ้นมาใหม่ เช่น รสชาติใหม่ ฯลฯ โดยมีความคล้ายคลึงหรือเป็นสินค้าข้างเคียง 
(แ 6เ5เาเ ว ๐ ก่กรู เสอป นส) กับสินค้าเดิมของตนเองทั้งนี้เพื่อให้แช่งขันกันเอง เพราะสินค้า 
แต่ละตัวหรือแต่ละรสชาติจะมีอำนาจการผูกขาดในตัวเองและมีลูกค้าเฉพาะ แต่ทั้งนี้ทำ 
ให้อำนาจการผูกขาดรวมของสินค้าทั้งหมดของบริษัทสูงขึ้นและเหลือที่ว่างของรสชาติ 
หรือประเภทสินค้าในพื้นที่รอบวงกลมให้กับคู่แช่งน้อยลง จะเห็นได้จากกรณีของบะหมี่ 
สำเร็จรูปที่บริษัทที่ครองตลาดอยู่จะออกรสชาติของบะหมี่ออกมาหลายรสชาติจนแทบจะ 
นึกไม่ออกว่ามีรสชาติอื่นเหลือพอที่จะทำเป็นรสชาติของบะหมี่สำเร็จรูปได้อีก วิธีการนี้ 
เป็นการสร้างการทดแทนกันระหว่างสินค้าของบะหมี่ยี่ห้อเดียวกัน ซึ่งทำให้อำนาจการ 
ผูกขาดให้บริษัทตนเองสูงขึ้น เพราะลดระยะห่างหรือช่องว่างระหว่างรสชาติที่มีอยู่ให้ 
น้อยลง ทำให้อุปสงค์ที่เหลืออยู่ในช่องว่างระหว่างรสชาติเดิมนั้นไม 1 มากพอที่จะสร้าง 
แรงจูงใจให้คู่แช่งเข้ามาในตลาดได้ ถือได้ว่ากลยุทธ์นี้เป็นกลยุทธ์การสร้างระดับการกีดกัน 
การเข้ามาของคู่แช่งรายอื่นๆ (ดูรูปที่ 8) และหลายบริษัทอาจจะเลือกออกสินค้าที่เป็น 
ยี่ห้ออื่นๆ ที่ผลิตสินค้าชนิดเดียวกับสินค้าเดิมที่มีอยู่แต่คุณลักษณะอาจต่างออกไป 
ตัวอย่าง อาทิ ^6แ๐5 ที่ผลิตซีเรียลสุขภาพ ^-รเว6ด่3เ ออกมาเพื่อแช่งขันกันเอง ทำให้ 
ส่วนแบ่งตลาดของตนเองในตลาดในซีเรียลประเภทนี้สูงมาก หรือที่เห็นในประเทศไทย 
เช่น เครื่องดื่มบำรุงกำลัง เบียร์ และแชมพู ที่บริษัทเดียวกันออกสินค้าประเภทเดียวกันที่ 
แตกต่างกันบ้างเล็กน้อย แต่สามารถทดแทนกันได้ออกมาจำนวนหลายประเภทหรือหลาย 
ยี่ห้อ ทั้งนี้ก็เพื่อครองส่วนแบ่งตลาดของบริษัทตนเองในภาพรวมให้มากขึ้น เพราะแช่งขัน 
ระหว่างสินค้าบริษัทเดียวกันเองยังดีกว่าแช่งขันกับคู่แช่งรายอื่น 
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ผ61 รนโ!)๒5 ข^ 
รพิขาตี 1 


แ6( รบเ-เว1บ5 
ข-องรพิขา ธ 3 


รบโ!}เบร 
ข-องรพิขาส 2 



รูปที่ 8: การสร้างสินค้าใหม่เพื่อสร้างการกีดกันในการเข้าสู่ตลาดของคู่แข่ง 


จากรูปที่ 8 สมมติผู้ผลิตบะหมี่สำเร็จรูปผลิตบะหมี่รสชาติที่ 1 (ต้มยำกุ้ง) และรสชาติที่ 2 
(ต้มยำหมู) บะหมี่สำเร็จรูปรสชาติทั้งสองจะมีอาณาเขตการผูกขาดของตนเองที่ผู้บริโภคที่ 
ชอบรสชาติทั้งสองจะเลือกซื้อรสชาตินั้นโดยรสชาติที่ 1 ผู้บริโภคที่มีความชอบในรสชาติ 
ในช่วงระหว่าง ^ ถึง X! ก็จะบริโภครสชาติที่ 1 และผู้บริโภคที่มีรสนิยมอยู่ในช่วง X . 2 และ 
X 2 ก็จะบริโภคบะหมี่รสชาติที่ 2 แต่ผู้บริโภคที่มีรสนิยมในช่วงระหว่าง X 1 และ X 2 ซึ่งเป็น 
ช่องว่างของอาณาเขตผูกขาดของบะหมี่ทั้งสองรสจะไม่ซื้อสินค้าทั้งสองประเภท ซึ่งจะเปิด 
โอกาสให้มีสินค้าใหม่เข้าสู่ตลาดได้ ผู้ผลิตบะหมี่ที่พบในตลาดทั่วไปจะออกสินค้าของ 
ตนเองออกมาครอบคลุมพื้นที่เหล่านี้ให้หมดหรือเหลือไม่มากพอที่จะสร้างแรงจูงใจให้ 
ผู้ผลิตรายใหม่ๆ เข้ามาในตลาดได้ เช่น การออกรสชาติที่ 3 ขึ้นมา อาทิ รสต้มยำไก่ หรือ 
ต้มยำกุ้งนี้าฃ้นหรือนํ้าใส รสหมูเข้มข้น หรือรสต้มยำหมูสับ รสหมูนํ้าใส ฯลฯ เพราะ 


7-18 







- ๘1101 อแรัธโ6กแ3ใ10ก - 


รสชาติเหล่านี้มีความใกล้เคียงกับรสชาติที่มีอยู่ในตลาดของตนเองอยู่แล้ว ทำให้โอกาส 
การเช้ามาชองคู่แข่งรายอื่นหมดไป แต่เป็นการแข่งขันกันเองชองสินค้าบริษัทตนเอง 5 

ความแถกถ่างสินค้า?นการรวมถัวฒวตั้ง (\^โถ่6ล1 เทใ6ธึโลถ่อท) 

สำหรับแนวคิดที่ใฃ้วิเคราะห์ความแตกต่างของสินค้าที่มีคุณภาพเป็นปัจจัย 
สำคัญนั้น (V©เฯ:10ลเ อ! กัธโ 6 กปลปวก) ก็ คล้ายๆ กับแนวคิดช้างต้น ที่ อธิบายการตัดสินใจ 
ซื้อของผู้บริโภคในสินค้าที่แตกต่างกันในแนวนอน ซึ่งในกรณีนี้สมมติให้ผู้บริโภคสามารถ 
เรียงลำดับคุณภาพของสินค้าแต่ละชนิดออกมาไดโดยคุณภาพชองสินค้านั้นอาจมีหลาย 
ประเภท เข่น คุณภาพของรถยนต์อาจมองในหลายมิติ อาทิ แรงม้าเครื่องยนต์ การ 
ประหยัดนํ้ามัน คุณภาพแบรกที่ใช้ ฯลฯนอกจากนี้ ผู้บริโภคยังมีข้อมูลเกี่ยวกับคุณสมบัติ 
ชองสินค้าด้านอื่นๆ ซึ่งคุณสมบัตินี้ถูกนำมากำหนดอุปสงค์ไนการเลือกบริโภคสินค้า 
เข่นกัน (1ลก035ใ6โ) โดยการพิจารณาว่าสินค้าใดมีคุณภาพดีกว่ากันนั้น ผู้บริโภคจะดูจาก 
สัดส่วนชองคุณภาพในแต่ละคุณสมบัติที่มีอยู่ของสินค้าเหล่านี้ซึ่งหากกำหนดให้ตัวแปร 
อื่นๆ คงที่ ผู้บริโภคจะเลือกซื้อสินค้าที่มีสัดส่วนของคุณภาพในแต่ละคุณสมบัติต่างๆ ที่ 
ตอบสนองความพอใจตัวเองมากที่สุด และทั่วไปแล้ว ผู้บริโภคต้องการสินค้าที่มี 
คุณภาพสูงมากกว่าสินค้าที่มีคุณภาพตํ่า และจะตัดสินใจซื้อสินค้านั้นๆ เมื่อความพอใจ 
ส่วนเกินสุทธิชองสินค้านั้นเป็นบวก และหากมีมากกว่าหนึ่งสินค้าที่ความพอใจส่วนเกิน 
สุทธิเป็นบวกแล้ว ก็จะเลือกซื้อสินค้าที่ตามความพอใจส่วนเกินสุทธิที่ตนเองได้รับจาก 
สินค้านั้นๆ สูงที่สุด 


5 การโฆษณาสินค้าเพื่อให้ลูกค้ามีความซื่อสัตย์ต่อสินค้าเรามากขึ้นจะเป็นการขยายอาณาเขตการผูกขาดให้เพิ่ม 
มากขึ้นโดยความพอใจในตัวสินค้าที่เพิ่มขึ้นนั้นทำให้ผู้ผลิตสามารถตั้งราคาสินค้าได้สูงขึ้นในขณะที่ความพอใจ 
ส่วนเกินสุทธิยังคงสูงกว่าคู่แข่ง 
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สมมติให้ผู้ผลิตที่เป็นผู้ผูกขาดทำการผลิตสินค้าที่มีคุณภาพหลากหลาย และ 
ผู้บริโภคตัดสินใจเลือกบริโภคสินค้า 1 หน่วยหรือ 0 หน่วย (ไม่บริโภค) และเมื่อพิจารณา 
ความพอใจของผู้บริโภคแล้ว ผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อหรือบริโภคสินค้าตามความพอใจที่ 
ได้รับ ซึ่งโครงสร้างความพอใจของผู้บริโภคแสดงไดในสมการข้างล่าง 

{ 05 — ป) ถ้าซื้อสินค้า ที่ คุณภาพ 5 และราคา เว 

.(9) 

0 ถ้าไม , ซื้อสินค้าเลย 

ทั้งนี้ 0 คือ ตัวแปรที่แสดงค่าความพอใจหรือรสนิยมของผู้บริโภคที่มีต่อคุณภาพของ 
สินค้า 5 และผู้บริโภคพอใจที่เลือกสินค้าที่มีคุณภาพสูงหากมีราคาสินค้าเท่ากัน ซึ่งแสดง 
ถึงค่า 0 และ 5 ที่มีค่าเป็นบวก และยินดีที่จะจ่ายราคาสูงสำหรับสินค้าคุณภาพสูง หากจะ 
อธิบายในรูปการทดแทนแล้ว 0 ก็น่าจะเป็นส่วนกลับ (1^61-56) ของอัตราการทดแทน 
หน่วยสุดท้ายระหว่างรายได้และคุณภาพของสินค้าในความพอใจของผู้บริโภค (|^3โ5เก3เ 
0316 ๙รบเวร!;!!:น1;เอก เว6ใผ66ก เก6๐๓6 ลกป 0น3แป/: 0" 1 ) หมายความว่า หาก 
คุณภาพสินค้าเพิ่มขึ้น 1 หน่วย ผู้บริโภคจะยินยอมจ่ายเงินเพิ่มมากน้อยเท่าใด (โดยที่ 
ความพอใจเท่าเดิมเท่ากับสินค้าราคาเดิมและคุณภาพเดิม) 6 สมการอรรถประโยชน์หรือ 
ความพอใจของผู้บริโภคแต่ละคนแสดงได้ ดังนี้ 


V - 



ถ้าซื้อสินค้าที่คุณภาพ 5 และราคา เว 

..( 10 ) 


ถ้าไม่ซื้อสินค้าเลย 


6 คุณภาพสินค้าเพิ่มซื้น ความพอใจผู้บริโภคเพิ่มขึ้น แต่การที่ต้องจ่ายเงินเพิ่มขึ้น ความพอใจก็จะลดลง ด้งนั้น 
(ฟ่อ!'3เก อเ. คอเ 6 ๐7 5บ1 ว รซเบซถก เวธเห/ธธก ฤบอ เแ V ลก อ เก บ 0 โท 6 ก็ แสดงถึงการทดแทนระหว่างสองปัจจัยที่ 
ผู้บริโภคต้องเลือกในสถานการณ์ใด้อย่างเสียอย่าง 
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สมการข้างต้นแสดงถึงการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคของแต่ละคนนั้นจะดูจากความ 
พอใจส่วนเกินของตนเองเหมือนๆ กัน แต่การตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าอาจต่างกันออกไป 
เนื่องจากแต่ละคนจะมีราย ได้ ต่างกัน ทำให้ความพอใจหน่วยสุดท้ายต่อราย ได้ (IV! 3โฐเก3เ 
บปแ IV ๐ป เก (ะ๐๓6) ต่างกัน ส่งผลทำให้อัตราการทดแทนระหว่างคุณภาพกับราย ไต้ หรือ 
(1/0) ของแต่ละคนต่างกัน โดยผู้บริโภคที่มีรายได้มากก็จะมีค่าความพอใจหน่วยสุดท้าย 
ต่อรายได้ตํ่าและค่า(1/0) สูง 


การกำหนดสมการอุปสงค์ หากผู้ผลิตผลิตสินค้าที่มีคุณภาพเดียว คือ 5 และ 
เสนอราคาขายที่ เว ซึ่งสมการอุปสงค์ของสินค้านี้เท่ากับ 

อ(เอ) - แ[1 - : (ะ.ว/ร)] .(11) 

โดย แ คือ จำนวนของผู้บริโภครวม และ โ(เอ/ร)คือ (ะบทกนอเรปาเวนป๐ก 
โนกอปอก ของ 0 ที่มีค่าระหว่าง 1 และ 0 โดย โ(+00) 1 และ โ(ป) ^ 0 ทั้งนี้ 05 0 เอ 

หากมีสินค้าที่มีความแตกต่างด้านคุณภาพจำนวนมากในตลาด ผู้บริโภคก็จะใช้ 
ปัจจัยคุณภาพที่มีอยู่ในตลาดมาเปรียบเทียบกันเพื่อตัดสินใจว่าจะซื้อหรือไม 1 และซื้อสินค้า 
ใด สมมติมีสินค้าที่มีคุณภาพสองระดับ คือ คุณภาพดี (ร 2 ) และคุณภาพตํ่า (ร 1 )โดย 
ร 2 ^ ร 1 และราคาสินค้าที่คุณภาพดีกว่าจะมีราคาแพงกว่าสินค้าที่มีคุณภาพตํ่ากว่า 
(เอ 2 ^ เอ 1 ) ซึ่งการเปรียบเทียบคุณภาพสินค้าในกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าใดนั้น 
จะดูจากคุณภาพสินค้าต่อราคา 1 หน่วย คือ หาก คุณภาพสินค้าคุณภาพดีต่อราคาสินค้า 
ดี (ร 2 /เว 2 ) มากกว่าคุณภาพสินค้าคุณภาพตํ่าต่อราคาสินค้าตํ่า (ร!/ เอ 1 ) ผู้บริโภคก็จะซื้อ 
สินค้าคุณภาพดี เพราะเมื่อคิดบาทต่อบาทแล้วสินค้าคุณภาพสูงให้คุณค่ามากกว่า แต่ล้า 
(ร/เอ 2 ) ^ (ร 1 /เว 1 ) ผู้บริโภคก็จะซื้อสินค้าคุณภาพตํ่า ในกรณีนี้หาก ผู้บริโภคมองเห็นว่า 
เมื่อเทียบบาทต่อบาทแล้วสินค้าคุณภาพดีให้คุณค่าดีกว่าแล้ว [(ร/เอ 2 ) ^ (ร/เอ 1 )] 
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(05 2 - ? 2 ) - (05! - ? 1 ) = 02 (^- 1) - 01 (^-- 1) ^ (02 - 01)(^- 1 ) ะะ 0 

ทั้งนี้ ความพอใจในคุณภาพสินค้ามากกว่าราคาสินค้า (อร! ะะ เว 1 ) ซึ่งอุปสงค์ของสินค้า 
คุณภาพดี (สินค้าที่ 2) เท่ากับ 


□ 2 (เอ!, เว 2 ) = ^[1 - [กั|ว 2 /ร 2 )] .(12) 

และอุปสงค์ของสินค้าที่ 1 หรือสินค้าคุณภาพตํ่าจะเท่ากับ 0 

แต่หากในกรณีที่สินค้าคุณภาพตํ่าไม่ได้ถูกครอบงำจากสินค้าคุณภาพสูงจนไม่มี 
ผู้บริโภคคนใดมองเห็นว่าสินค้าคุณภาพตํ่าเมื่อเทียบบาทต่อบาทแล้วให้ความพอใจ 
มากกว่า ซึ่งในความเป็นจริงนั้น รสนิยมของแต่ละคน รวมทั้งความพอใจหน่วยสุดท้ายต่อ 
รายได้ของผู้บริโภคก็แตกต่างกันออกไป ทำให้ค่าของอัตราการทดแทนระหว่างรายได้กับ 
คุณภาพของแต่ละคนต่างกันออกไป (1/0) แต่ละคนจะมีระดับค่าอัตราการทดแทนกัน 
ระหว่างรายได้กับคุณภาพในระดับหนึ่งที่เป็นเส้นแบ่งการเปลี่ยนใจ (0) จากการซื้อสินค้า 
คุณภาพอย่างหนึ่งไปอีกสินค้าคุณภาพอีกอย่างหนึ่ง กรณีนี้ (0) — (เอ 2 -เอ!)/(ร 2 -ร!) หาก 
ผู้บริโภคใดที่มีค่าตัแปรรสนิยม (0) มากกว่าค่าวิกฤตของตัวแปรรสนิยมที่เปลี่ยนใจจาก 
ชอบสินค้าหนึ่งไปชอบอีกสินค้าหนึ่ง (0) ก็จะซื้อสินค้าที่มีคุณภาพสูง เพราะ 
0ร 2 - เว 2 ^ 0ร1 - เว! และผู้บริโภคใดที่มีค่าตัวแปรรสนิยม (0) มากกว่า (0) แต่มากกว่า 
เอ!/ร! ก็จะซื้อสินค้าประเภทคุณภาพตํ่า (สินค้า 1) และหากผู้บริโภคใดมีค่า (0) น้อยกว่า 
ค่า เอ!/ร! ก็จะไม่ซื้อสินค้าใดๆ ดังนั้นอุปสงค์ของสินค้าคุณภาพสูงแสดงได้ คือ 
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02(เว1, |ว2) 3 แ[1 - โ((|ว2 - [ว!)/ร2 - ร!))] .(13) 


และอุปสงค์ของสินค้าคุณภาพตํ่า 


อ! (เว!, |ว2) ะะ แ[1 - โ (([ว2 - เฉ!)/ร2 - ร!)) - โ (เว!/ร!)] . (14) 


ดังนั้นจะเห็นได้ว่าอำนาจการผูกขาดทางการตลาดของสินค้าใดๆ โดยอาศัย 
ความแตกต่างนั้นสามารถทำได้มากหรือน้อย ขึ้นกับว่าผู้บริโภครับรู้ข้อมูลข่าวสารและ 
อื่นๆ ที่แสดงถึงความแตกต่างของสินค้าที่มีอยู่ รวมทั้งความรู้สึกชอบต่อสินค้ามีมากน้อย 
เมือเทียบกับสินค้าทดแทนอื่นๆ ที่ใกล้เคียงที่สุด หากผู้บริโภครับรู้ความแตกต่างมาก 
ผู้ผลิตก็จะสร้างอำนาจการผูกขาดมากขึ้น และหากปัจจัยหรือลักษณะทั้งกายภาพและ 
คุณภาพ สร้างความพอใจผู้บริโภคมาก (ตรงกับความปรารถนา) ผู้ผลิตก็สามารถขายไดใน 
ราคาที่สูงขึ้นได้ แต่ราคาสินค้าก็จะเพิ่มขึ้นได้ถึงจุดๆ หนึ่ง ที่ผู้บริโภคอาจเริ่มมองหาสินค้า 
ทดแทน เมื่อความพอใจที่ได้รับจากสินค้านี้ เทียบกับความพอใจสุทธิ (ความพอใจที่ได้รับ 
สินค้าหักด้วยความทุกข์จากที่ต้องจ่ายเงินตามราคาสินค้า) ที่จะได้รับจากสินค้าทดแทน 
อื่นๆ 


ดังนั้น พอจะสรุปได้ว่า แม้ว่าสินค้าหนึ่งอาจสร้างความแตกต่างจากสินค้าอื่นใน 
ความรู้สึกผู้บริโภคได้มากขึ้นเท่าไร ก็จะทำให้สร้างอำนาจการผูกขาดทางตลาดได้มากขึ้น 
ตามลำดับ และสามารถเพิ่มราคาได้มากขึ้น แต่ไม่ได้หมายความว่าจะเพิ่มราคาได้สูงไป 
เรื่อยๆ จนไม่มีที่สิ้นสุด เพราะการเพิ่มราคาที่สูงขึ้นแต่ละครั้งนั้นจะทำให้อำนาจการ 
ผูกขาดลดลง เนื่องจากผู้ซื้อจะมองเห็นความสุขส่วนเกินสุทธิที่ได้รับจากสินค้านี้ที่ตนเอง 
ชอบและแตกต่างจากคู่แข่งจะมีค่าลดลงเมื่อราคาสินค้าสูงขึ้นเรื่อยๆ และจะหยุดซื้อ หรือ 
อุปสงค์เท่ากับ 0 เมื่อความสุขส่วนเกินของสินค้านี้น้อยกว่าที่สินค้าอื่นสามารถให้กับ 
ผู้บริโภคแม้จะแตกต่างกันก็ตาม บ่อยครั้งที่เราเห็นลูกค้าแม้ว่าจะชอบสินค้านี้ทั้งคุณภาพ 
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และองค์ประกอบอื่นๆ แต่เมื่อราคาเปลี่ยนแปลงสูงมากๆ หรือสินค้าอื่นลดราคาลงมากๆ 
ก็อาจหันไปชื้อสินค้าอื่นได้ ดังนั้นความแตกต่างมีขอบเขตจำกัดของมันเองในสินค้าแต่ละ 
ตัว มีตัวอย่างให้เห็นเสมอว่า การลดราคาของแบรนด์ดังๆ นอกจากลูกค้าที่ภักดีต่อ 
แบรนค์นี้จะซื้อมากขึ้น แต่ยังดึงลูกค้าที่ภักดีต่อแบรนดํอื่นๆ มาชื้อสินค้านี้ด้วยเช่นกัน 


อ้างอิง 

(5ล1ว526ผ!02, 11 ลกป 1โ. 7เา!ร56, 1986 , (วก 1;เา6 กล1นโ6 0กั๐๐๓!ว61111๐๐ ท/! 1เา 
ป!116โ6ก1!ล16ป เวเ'๐ปบ๐1:5, 1:0๐ก๐๓1๐ ๘๐นโกล1 96 , 160-172 

แล ๓เว6โปก!, I., 1993 , แก ป๐5๐ก๐บ50เา๐106 1ว61ผ66ก เา๐1'!20กลกป V©โ1:1031 
เวโ๐ปน๐1 ป! 116 โ6ท1!ล-11๐ก, VII๓๐๐, อ6|วลโ1๓6ก1 ๐1 แ๐๐ ก๐๓105, 
1ว|ก^0โร11:^ ๐ ^ 8๐1๐5๐3 

? เท1๐, IV., 1977 , แลนกเา3โ0เ1 ลกป 1๐0ล11๐ก 1เา6๐เ7: 86ป!50๐ท6เ7 ๐1 ล ก65เ.60160เ 
เว0๐แ, ๘๐นโก31 ๐1 865เ๐กล! 5๐16๐06 17 , 17 - 29 . 

8๐ป๐!!วเา6 0๐5 รลก1๐5 โ6โโ6[โล ลกป ๘ล00|น65-โโลก๐!๐15 7เา!ร56, (1 9 9 6 ), 
แ๐โ!20 ก 1ล1 ลกป V6โ1เ0ล1 0เ!116โ6ก11ล11๐ท: 71า6 แล นกเา3โ0 เ1 ๓0๐161, 
เก 16โกลป๐กล! ๘๐นโกล! ๐1 เก ปน51โ!ล! 0โ5ลก!2ล1!๐ก 14 , 485 - 506 
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บทที่ 8 
กลยุทธ์การกำหนด 
ราคาสินค้า 


ราคาคืออะไร 

ราคา โดยทั่วไปแล้วก็คือ จำนวนเงินที่ผู้บริโภคต้องมอบให้กับผู้ผลิตเพื่อ 
แลกเปลี่ยนกับสินค้าจากผู้ผลิตนั้นเรียกว่า ราคาสินค้า ดังนั้น ราคาสินค้าก็คือ จำนวนเงิน 
ที่จ่ายจริงที่ผู้บริโภคจ่ายเพื่อให้ได้มาซึ่งสินค้าหรือบริการ ราคาที่ผู้บริโภคและผู้ซื้อจ่าย 
และรับจริงนี้เป็นราคาที่ถูกกำหนดจากอุปสงค์และอุปทานในตลาด เป็นราคาที่ผู้'บริโภค 
เต็มใจจะจ่ายและผู้ผลิตเต็มใจจะรับในปริมาณสินค้าและบริการหนึ่งๆ หรือเป็นราคาที่อุป 
สงค์และอุปทานเท่ากันพอดี ในทางเศรษฐศาสตร์เรียกว่า ราคาดุลยภาพ (^ฤบแแวก่บ๓ 
เ 3 ^) อย่างไรก็ตาม ราคาสินค้าอาจจะคิดออกมาในรูปอย่างอื่นๆ ก็ได้ เข่น ในสมัย 
โบราณนั้น การแลกเปลี่ยนสินค้ากันอาจจะไม 1 มีเงินเป็นสื่อกลางในการแลกเปลี่ยนแต่จะ 
ใช้สินค้าแลกกันแทน ราคาสินค้าหนึ่งอาจจะดีค่าออกมาในรูปของอีกสินค้าหนึ่งก็ได้ หรือ 
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อาจจะแลกสินค้าโดยการยอมทำงานอย่างหนึ่งให้กับเจ้าของสินค้า ดังนั้นราคาสินค้า 
อาจจะออกมาในรูปของเวลาการทำงานหรือแรงงานที่ทำงานเพื่อแลกเปลี่ยนกับสิ่งใดสิ่ง 
หนึ่ง 


ในทุกธุรกิจนั้น ทุกกิจกรรมที่ดำเนินการอยู่จะมีการเพิ่มค่าให้กับสินค้าและ 
บริการที่จะส่งมอบให้กับผู้บริโภค การที่สินค้าเคลื่อนจากจุดหนึ่งไปสู่อีกจุดหนึ่งของ 
กระบวนการผลิตภายในองค์กร สินค้าดังกล่าวจะมีการเพิ่มค่ามากขึ้น จนกระทั่งถึง 
กระบวนการผลิตสุดท้ายจะเห็นว่าสินค้าที่ประกอบขึ้นจากวัตถุดิบหลายวัตถุดิบรวมกัน 
แล้วนั้นจะมีค่าเพิ่มมากขึ้นจากมูลค่าของวัตถุดิบที่ใช้ แน่นอนในแต่ละกระบวนการของ 
การเพิ่มค่าสินค้านั้นจะมีต้นทุนการผลิตเข้ามาเกี่ยวข้องด้วย ทั้งในรูปของแรงงาน ค่าเช่า 
ค่าความคิด และค่าเวลา ฯลฯ ดังนั้นการส่งมอบสินค้าที่ผลิตขึ้นมาได้และส่งมอบสินค้านี้ 
ให้กับผู้บริโภคหรือผู้ใช้สินค้าต่อไปนั้นผู้ผลิตต้องการผลตอบแทนจากความพยายาม เวลา 
ต้นทุนทั้งจากความรู้ วัตถุดิบที่ลงทุนไปในการผลิตสินค้าจากผู้บริโภคหรือผู้ใฃ้สินค้านั้นๆ 
โดยผู้ผลิตจะต้องนำปัจจัยเหล่านี้เข้ามาพิจารณาประกอบเพื่อกำหนดอัตราผลตอบแทนใน 
การส่งมอบสินค้าให้กับผู้บริโภค ซึ่งการกำหนดราคาสินค้าผู้ผลิตก็จะนำปัจจัยเหล่านี้มา 
พิจารณาประกอบการตัดสินใจร่วมกับปัจจัยอื่นๆ 

ราคาในการดำเนินธุรกิจนั้นอาจจะทั้งราคาเสนอซื้อหรือราคาเสนอขาย โดย 
ราคาเสนอขายเป็นราคาที่ผู้ผลิตเรียกร้องจากผู้บริโภคเพื่อแลกเปลี่ยนกับสินค้าที่ตนเอง 
พร้อมจะมอบให้ในจำนวนหนึ่งๆ ในขณะที่ราคาเสนอซื้อเป็นราคาที่ผู้บริโภคเสนอให้กับ 
ผู้ผลิตเพื่อแลกเปลี่ยนกับสินค้าหรือบริการของผู้ผลิตจำนวนหนึ่ง หากราคาเสนอซื้อและ 
เสนอขายไม่เท่ากัน ราคาเสนอทั้งสองก็จะมีการปรับตัว ล้าปริมาณต้องการซื้อมากกว่า 
ปริมาณความต้องการขายราคาเสนอซื้อก็จะเพิ่มขึ้น เพราะผู้บริโภคเห็นว่าสินค้า ณ ราคา 
ที่ตนเองเสนอซื้อนั้นตํ่าเกินไป จำเป็นต้องเสนอราคาเสนอซื้อให้สูงขึ้นเพื่อเพิ่มแรงจูงใจ 
ให้กับผู้ขายยอมขายสินค้าและบริการในจำนวนเพิ่มขึ้นเพื่อเพียงพอกับความต้องการของ 
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ตน และในทางตรงกันข้าม หากปริมาณความต้องการซื้อมีน้อยกว่าปริมาณความต้องการ 
ขาย ราคาเสนอซื้อก็จะมีแนวโน้มลดลง และราคาที่ผู้ซื้อผู้ขายตกลงในการซื้อขายหรือ 
แลกเปลี่ยนสินค้ากันก็คือ ราคาดุลยภาพ ทั้งนี้ราคาที่ตกลงซื้อขายกันนี้อาจจะไม่ใช่ราคาที่ 
แสดงคุณค่าของสินค้าที่แท้จริงก็ได้ เพราะยังมีเงื่อนไขอีกจำนวนมากในทางธุรกิจที่ผู้ขาย 
จะต้องนำมาพิจารณาในการกำหนดราคาสินค้าของตนเอง ทั้งลักษณะโครงสร้างของ 
ตลาด คู่แช่ง ฤดูกาล สถานที่ เวลา และจำนวนผู้ซื้อผู้ขาย ฯลฯ อย่างไรก็ตาม ในโลกธุรกิจ 
ปัจจุบันนั้นที่ธุรกิจมีการแช่งขันกันสูงมาก สินค้าหลายชนิดสามารถทดแทนกันได้มากขึ้น 
การกำหนดราคาสินค้าที่จะขายโดยไม่มองปัจจัยอื่นๆ ประกอบนอกจากต้นทุนของตนเอง 
แล้วแทบจะเป็นไปไม่ได้ และดูเหมือนว่าต้นทุนจะมีอิทธิพลน้อยลงเรื่อยๆ ต่อการกำหนด 
ราคาสินค้า และในความเป็นจริงนั้นนักเศรษฐศาสตร์มักจะมองว่าในโลกธุรกิจปัจจุบัน 
ราคาจะกำหนดต้นทุนการผลิตของผู้ผลิต ไม 1 ใช่ต้นทุนการผลิตจะกำหนดราคาสินค้าใน 
ตลาด เพราะนักเศรษฐศาสตร์เชื่อว่าในตลาดที่ยิ่งมีการแช่งขันกันมากขึ้นเท่าใดแล้ว 
อุปสงค์ของสินค้านั้นยิ่งจะมีความยืดหยุ่นสูง ทำให้อำนาจการต่อรองทางด้านอุปทานใน 
การกำหนดราคาสินค้าจะลดลง อย่างไรก็ตาม ภารกิจหลักของที่นักธุรกิจมีไว่ในใจในการ 
ทำธุรกิจนั้นก็คือการทำกำไรสูงสุด (^โ 0 ค1; 11/13x1๓1231:1(๓) และในขณะเดียวกัน ผู้ขาย 
จะต้องเข้าใจอย่างหนึ่งว่าผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อสินค้านั้นขึ้นอยู่กับว่าสินค้านั้นมีค่าต่อเขา 
มากกว่าราคาที่จะจ่ายออกไป ซึ่งการดีค่าสินค้าของผู้บริโภคนั้นอาจจะขึ้นอยู่กับหลาย 
ปัจจัยด้วยกัน อาทิ ประโยชน์ทางกายภาพจากการใช้สินค้า ความพอใจในสินค้านั้นซึ่ง 
อาจจะมาจากยี่ห้อ รูปแบบ หรืออื่นๆ รวมทั้งรสชาติ ฯลฯ ซึ่งเป็นหน้าที่ที่ผู้ขายจะต้อง 
หาทางสร้างขึ้นมา ผู้ขายจะพยายามตั้งราคาให้สูงที่สุดที่จะสามารถทำได้และผู้บริโภค 
ยินดีที่จะจ่าย ข้อมูลของปัจจัยทางด้านคุณค่าสินค้านี้ผู้ขายพยายามที่จะสังเกตจาก 
พฤติกรรมการใช้จ่ายซื้อสินค้าของผู้บริโภค โดยพยายามจะตั้งราคาให้เท่ากับคุณค่าที่ 
ผู้บริโภคเต็มใจจะจ่ายในทำนองเดียวกัน ผู้ขายก็พยายามที่จะช่อนความพอใจของตนเอง 
ที่มีต่อสินค้านั้นให้มากที่สุดเพื่อแสดงความพอใจที่จะจ่ายในระดับตํ่า ทั้งนี้เพื่อให้ได้ใน 
ราคาที่ตํ่าและตนเองก็จะได้สินค้ามาที่ให้ความพอใจส่วนเกินในจำนวนมาก ดังนั้นจะเห็น 
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ได้ว่าการตั้งสินค้าในตลาดนั้นขึ้นอยู่กับปัจจัยหลายอย่างด้วยกันไม่ใช่เฉพาะปัจจัยทางด้าน 
ผู้ผลิตเท่านั้นแต่จะมาจากส่วนของผู้บริโภคเองด้วย 

การตั้งราคาสินค้าในตลาดในปัจจุบันจะเห็นได้ว่าสินค้าประเภทเดียวกันเมื่อขาย 
ในสถานที่ต่างกันก็อาจจะมีราคาที่ต่างกัน เช่น ข้าวไข่เจียวสองใบในห้างสรรพสินค้า 
หรูหราจะมีราคาเกือบเป็นสองเท่าของข้าวหน้าไข่เจียวจำนวนสองใบเท่ากันในร้านข้าว 
แกงธรรมดา หรือสินค้าประเภทเดียวกันที่ขายให้คนคนเดียวกันแต่เมื่อเวลาต่างกันก็ 
อาจจะมีราคาที่ต่างกัน อาทิเช่น ค่าบริการโทรศัพท์มือถือที่ค่าบริการจะแตกต่างออกไป 
ตามช่วงเวลาที่ใฃ้ โดยอาจจะคิดค่าบริการถูกมากๆ ในช่วงเวลา 8 . 00 - 17.00 น. ของวัน 
แต่จะคิดค่าบริการแพงมากในช่วงเวลา 17 . 00 - 22.00 น. หรืออาจจะมีการตั้งราคาสินค้า 
ประเภทเดียวกันขายในสถานที่เดียวกัน แต่คิดราคาต่างกันสำหรับลูกค้าต่างประเภทกัน 
อาทิเช่น สถานบันเทิงลดราคาเครื่องดื่มสำหรับสุภาพสตรี หรือร้านตัดผมลดราคาสำหรับ 
เด็ก ฯลฯ หรือจะพบว่าราคาของสินค้าอิเล็กทรอนิกส์จะมีราคาสูงมากเมื่อวางตลาดใหม่ๆ 
และมีราคาลดลงอย่างรวดเร็วเมื่อเวลาผ่านไป ซึ่งผู้บริโภคทุกคนก็รู้สถานการณ์ดังกล่าวนี้ 
แต่แทนที่จะรอเวลาเพื่อสามารถซื้อของได้ถูกลง แต่ก็มีคนจำนวนมากยอมชื้อในราคาสูง 
เมื่อสินค้าออกสู่ตลาดใหม่ๆ ตัวอย่างข้างต้นจะเห็นได้ว่าในโลกธุรกิจนั้นการตั้งราคามี 
ความซับช้อนและเป็นกลยุทธ์ที่สำคัญสำหรับธุรกิจทุกธุรกิจเพื่อให้ตนเองมีกำไรสูงที่สุด 

ราคาในมุมมองของเศรษฐศาสตร์นั้น นักเศรษฐศาสตร์อาจจะว่าเป็นอัตรา 
แลกเปลี่ยนของสินค้าหนึ่งกับสินค้าหนึ่ง เช่นราคาสินค้า/จำนวน 1หน่วย เท่ากับ 
สินค้า V จำนวน 3 หน่วย นั้นคือ ^ ะะ //X หรือราคาของ ะะ X// ซึ่งก็คือ จำนวน 
สินค้า X ที่ต้องใช้ในการแลกสินค้า V จำนวนหนึ่งหน่วย และมุมมองของราคาใน 
เศรษฐศาสตร์ก็จะแยกออกเป็นสองส่วน คือ มุมมองจากผู้บริโภคและมุมมองจากผู้ผลิต 
ในมุมมองของผู้บริโภคนั้นจะพิจารณาจากด้านอุปสงค์ที่มองถึงความพอใจในหน่วย 
สุดท้ายที่ได้รับจากการบริโภคสินค้าและบริการหน่วยนั้น ๆ (IV!3โ51กลเ บปแ^)ในขณะที่ 
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ผู้ผลิตจะมองจากต้นทุนหน่วยสุดท้ายที่ต้องเสียสละไปเพื่อทำการผลิตสินค้าหน่วยนั้นๆ 
(IV!3โ5เก3เ 0๐51;) ถึงแม้บ่อยครั้งที่นักเศรษฐศาสตร์พยายามจะโยง /^เลเ-ฐเกลเ 86ท6ค้1; 
เข้ากับประโยชน์หน่วยสุดท้าย (IV!3โฐเก3เ บ56{นเก65ร) เพื่อแสดงมูลค่าของสินค้า แต่ใน 
โลกความเป็นจริงนั้นดูเหมือนว่าสินค้าหลาย ๆ อย่างอาทิ เพชร และนํ้า ราคาในตลาดจะ 
ต่างกันมากทั้งที่นํ้ามีประโยชน์ต่อมนุษย์มากกว่าเพชรมาก แต่ราคากลับเทียบไม 1 ได้กับ 
ราคาของเพชร (อ เลกก ๐ ก ป-พ3ไ6 โ ^ลโล ป๐X) ทั้งนี้ เพราะนํ้า มี' จำนวนมาก หาง่าย ดังนั้น 
จึงให้ความพอใจหน่วยสุดท้ายน้อยกว่าเพชรที่มีน้อยและหายาก ดังนั้นราคาของนํ้าจึงตํ่า 
กว่าราคาของเพชรที่มีน้อยและหายาก จะเห็นได้ว่าในแนวคิดเศรษฐศาสตร์นั้น ความ 
พอใจหน่วยสุดท้ายดูเหมือนจะเป็นศูนย์กลางในการอธิบายการกำหนดราคาสินค้า 
นอกเหนือกฎอุปสงค์อุปทานสินค้า จากเงื่อนไขความพอใจสูงสุดในการบริโภคสินค้า X 
และ Vที่ VIบ X /เ 3 X = VIปV/เำผู้บริโภคจะมีความพอใจเท่ากันในการบริโภคสินค้า X 
และ V ต่อหน่วย 1 บาทเท่ากัน ฉะนั้นหากสินค้าใดที่ให้ความพอใจหน่วยสุดท้ายน้อยจึง 
ไม่ แปลกใจราคาสินค้านั้นก็จะตํ่า หากลองนืกถึงภาพคนที่ติดอยู่กลางทะเลทรายที่ไม 1 มีนํ้า 
ดื่มเหลือติดตัวและหาไม 1 ไดในบริเวณใกล้เคียง กำลังหิวนํ้าอย่างมากและอาจจะขาดใจตาย 
หากไม่ได้ดื่มนั้า ในช่วงเวลานั้นเขาพร้อมที่จะแลกเพชรทุกเม็ดที่มีอยู่กับนํ้าดื่มเพียงแก้ว 
เดียว เพราะในเวลานั้น นํ้าหายาก และมีค่ามหาศาลต่อเขามากกว่าเพชร ความพอใจ 
หน่วยสุดท้ายของนํ้าแก้วหนึ่งจึงมีค่ามหาศาลมากกว่าเพชรที่มีอยู่มากหลายเท่า 

สำหรับราคาที่แท้จริง (ค63เ เ ว โเ06) เป็นอีกประเภทหนึ่งของราคาที่บัก 
เศรษฐศาสตร์จะใช้เพื่อวัดอำนาจซื้อของผู้บริโภค โดยดูว่าราคาในปัจจุบันของสินค้า 
เดียวกันนี้เปลี่ยนแปลงไปจากระดับราคาในปีฐานมากน้อยเพียงใด 1 ราคาในรูปตัวเงิน 
(แ๐๓เก3เ ?ก่06) อาจจะเพิ่มขึ้นทุกปี แต่ราคาที่แท้จริงอาจจะเพิ่มหรือลดก็ได้ขึ้นอยู่กับ 

1 การคำนวณดัชนีราคาสินค้าต่างๆ อาทิ ดัชนีราคาสินค้าผู้บริโภค ดัชนีราคาสินค้าผู้ผลิต ฯลฯ มาจากแนวคิดของ 
การหาราคาที่แท้จริง โดยมีการกำหนดปีฐานไว้ ปัจจุบันอาจจะมีการปรับฐานอย่างต่อเนื่องทุกปีเพื่อให้การ 
เปรียบเทียบสะท้อนสภาพที่แท้จริงของปัจจุบันมากขึ้น เช่น การคำนวณดัชนีแบบ ปิาลเก เกอ 
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อัตราเงินเฟ้อในตลาดเป็นสำคัญ หากราคาในรูปตัวเงินเพิ่มขึ้นในอัตราที่ช้ากว่าอัตราเงิน 
เฟ้อ ราคาที่แท้จริงจะลดลง และหากราคาในรูปตัวเงินเพิ่มขึ้นในอัตราที่เร็วกว่าอัตราเงิน 
เฟ้อ ราคาที่แท้จริงในสินค้านั้นจะเพิ่มขึ้น 

แนวคิดของการตั้งราคาสินค้า 

ราคาสินค้าสามารถใช้เป็นกลยุทธ์หนึ่งในหลายๆ กลยุทธ์ที่ผสมผสานขึ้นมาเป็น 
^3^6ปทฐ ๓!X ขององค์กรในการดำเนินกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อให้องค์กรมีกำไรสูงสุด 
โดยทั่วไปแล้วการกำหนดราคานั้นจะสามารถกำหนดจากปัจจัยต่างๆ อาทิ ด้านต้นทุน 
ด้านการแข่งขัน และความพอใจของผู้บริโภค หรือคุณค่าของสินค้า 


กำหนดราคาจากต้นทุนการผลิต (0)51: ?นรเา ? กิ0เกรู) 

องค์กรธุรกิจที่ให้ความสำคัญกับผลตอบแทนทางการเงินมากมักจะกำหนดราคา 
จากต้นทุนบวกด้วยกำไรตามที่ทางองค์กรต้องการ อาจจะเป็นร้อยละต่อต้นทุน ซึ่งการ 
กำหนดราคาประเภทนี้จะเป็นการประกันความเสี่ยงทางรายได้และกำไรของธุรกิจว่าจะไม 1 
ขาดทุนแน่นอนและผู้ถือหุ้นก็จะมีกำไรในระดับที่ตนเองพอใจ แต่อย่างไรก็ตาม การ 
กำหนดราคาบนฐานต้นทุนอาจจะไม 1 สามารถตอบสนองต่อผลตอบแทนทางการเงินตามที่ 
หวังก็เป็นได้ เพราะยังมีปัจจัยอื่นๆ อีกมากที่กำหนดการตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อ การตั้งราคา 
อาจจะทำให้ยอดขายได้ไม 1 มากเท่าที่ต้องการหรือที่คาดไว้ นอกจากนี้แล้ว ต้นทุนการผลิต 
ของสินค้าอาจจะไม 1 ใช่สิ่งที่หาได้ง่ายๆ ลองพิจารณาจากต้นทุนการผลิตสินค้าจะ 
ประกอบด้วยต้นทุนสองส่วนคือ ต้นทุนคงที่ (โ!/6ป (1051) และต้นทุนแปรผัน (Vลกํลเวเ6 
ป๐ร!) ส่วนของต้นทุนแปรผันนั้นอาจจะสามารถกำหนดได้ง่ายเพราะหากผลิตสินค้า 
เพิ่มขึ้นหนึ่งหน่วยต้นทุนรวมเพิ่มขึ้นเท่าไหร่ก็จะเป็นต้นทุนแปรผัน ส่วนต้นทุนคงที่ต่อ 
หน่วยนั้นเป็นสิ่งที่ประมาณไม่ได้จนกว่าองค์กรธุรกิจจะสามารถกำหนดปริมาณการขายได้ 
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- กลยุทธ์การกำหนดราคาสินค้า - 


หากยอดขายน้อยลงก็แสดงว่าต้นทุนคงที่ต่อหน่วยก็จะสูงขึ้น ทำให้ต้นทุนรวมสูงขึ้น หาก 
ต้องการกำไรต่อหน่วยเท่าเดิมจะต้องเพิ่มราคาขึ้นไปอีกเพื่อชดเชยต้นทุนที่สูงขึ้น ซึ่งจะ 
ส่งผลต่อยอดขายที่ลดลงไปอีก หรือหากลดราคาลงอาจจะทำให้ยอดขายเพิ่มขึ้น และ 
ต้นทุนต่อหน่วยลดลง องค์กรธุรกิจสามารถที่จะได้กำไรในอัตราตามที่ต้องการก็ได้ ซึ่งก็ 
หมายความว่าผู้บริหารจะต้องคาดการณ์การจำหน่ายของตนเองออกมาก่อนจึงจะสามารถ 
กำหนดราคาตามต้นทุนออกมาได้โดยมีกำไรในอัตราที่ต้องการ ในทางปฏิบัติทั่วไป 
องค์กรธุรกิจที่มีการกำหนดราคาบนฐานต้นทุนมักจะตั้งราคาตํ่าเมื่อเทียบกับคู่แข่งไว้ก่อน 
และพยายามผสมผสานกับความต้องการของผู้บริโภค อย่างกรณีของมือถือ รลทกรบกรู ที่ 
มีการเปลี่ยนแนวคิดที่จะออกแบบรูปลักษณ์ของตัวเครื่องให้สอดคล้องกับความต้องการ 
ของตลาด โดยวางจุดยืนทางการตลาดให้เป็นโทรศัพท์มือถือแฟชั่นที่มีสีสันที่วัยรุ่นให้ 
ความนิยมและให้วิศวกรหาทางในการนำเอาเทคโนโลยีเข้าใส่ในเครื่องที่หลัง รวมทั้งตั้ง 
ราคาไม่สูงมากนัก ซึ่งกลยุทธ์ดังกล่าวทำให้ รลทกรนกรู ประสบความสำเร็จอย่างงดงามใน 
ปัจจุบัน 2 หรือในกรณีของบริษัทรถยนต์ โ(ะฒ ที่พยายามผลิตรถยนต์ประเภทสปอร์ตที่ 
เป็นรถประเภทที่คนอเมริกันนิยมมากในปี 1960-1970 โดยได้ออกแบบรถยนต์สปอร์ตที่มี 
เครื่องยนต์ประหยัดรุ่น 191นร1ลท5 ซึ่งเป็นรถยนต์รูปแบบที่ผู้บริโภคส่วนมากแสวงหามี 
ราคาไม 1 มาก แต่รถยนต์สปอร์ตของบริษัทอื่นๆ ที่ผลิต เข่น 5191 หรือนำเข้ามาจากยุโรป 
มักจะเป็นเครื่องยนต์ที่มีแรงม้าสูง แต่วางขายในราคาสูง ทำให้ลูกค้าที่ชอบรถยนต์สปอร์ต 
ไม่ สามารถซื้อได้ และจากการศึกษาความพอใจของลูกค้าพบว่าภาพที่ผู้บริโภคมองรถ 
สปอร์ตคือการออกแบบที่เพรียว ทะมัดทะแมง ไม่ใช่เครื่องยนต์ขนาดใหญ่ ดังนั้นบริษัท 
โ0ฒ จึงออกแบบรถสปอร์ตที่มีเครื่องยนต์ประหยัดรุ่น /V!นรกํวก^ ออกมาวางตลาดใน 
ราคาตํ่าทำให้ผู้บริโภคส่วนมากสามารถซื้อได้ ทำให้ยอดขายรถยนต์รุ่นนี้ของบริษัทสูง 
อย่างเป็นประวัติการณ์และทำกำไรอย่างมหาศาล โดยสามารถทำกำไรได้สูงถึง 1,100 


2 สรุปจากคำบรรยายของรองประธานบริษัท รลก า5 บก? ในการดูงานที่บริษัทของผู้เข้าร่วมประชุมงานพ0ฟ 
ธลกเง ที่ประเทศเกาหลีใต้ เดือนพฤศจิกายน 2549 (ผู้เขียน) 
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- กลยุทธ์การกำหนถราคาสินค้า - 


ล้านเหรียญสหรัฐในปี 1967 จากตัวอย่างนี้ จะเห็นได้ว่าการตั้งราคาสินค้าที่เหมาะสมและ 
สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างถูกต้องนั้นสามารถทำกำไรให้กับ 
บริษัทอย่างมหาศาล 3 

ในขณะที่ตัวอย่างของความล้มเหลวในการใช้กลยุทธ์การตั้งราคาบนฐานต้นทุน 
เช่น กรณีของ พ๐|ป บ่ (พเ 3 ) ซึ่งเป็นเจ้าของตลาดด้านโปรแกรม พ๐เป 

๐^รรเกรู ในยุคแรกๆ ก็จะเป็นตัวอย่างที่ดี หลังจากครองตลาดสินค้าประเภทนี้มานาน 
พ! 3 ก็เจอการแช่งขันเมื่อ เพ๐!'๐ร๐(บ่ พ ๐!'(บ่ เช้าสู่ตลาดในราคาที่ตํ่ากว่า โดยฐาน'ของผู้ ใช้ 
ระบบดำเนินการในคอมพิวเตอร์ที่เป็น พเก(บ่๐ผร ส่วนมากทำให้ผู้บริโภคหันมาใช้ 
VII ๐!'๐ร ๙ บ่ พ๐ โ (บ่ มากขึ้น ส่งผลทำให้ยอดขายของ พเ 3 ลดลง ต้นทุนต่อหน่วยสูงขึ้น ทำ 
ให้ พเ 3 ต้องขยับราคาขายสูงขึ้นเพื่อชดเชยกับต้นทุนต่อหน่วยที่สูงขึ้น ส่งผลทำให้ตลาด 
เล็กลงมาเรื่อยตามลำดับ จนกระทั่ง พเ 3 หายไปจากตลาดในที่สุด 

นอกจากนี้ การกำหนดราคาอย่างง่ายแบบนี้เป็นการกำหนดราคาที่ไม 1 แยกแยะ 
ประเภทผู้ชื้อหรือพิจารณาความต้องการของผู้ชื้อ แต่จะพิจารณาจากปัจจัยอื่นๆ 
โดยเฉพาะต้นทุนของผู้ขาย ทั้งนี้ผู้ขายจะบวกกำไรของตนเองลงไปในต้นทุนสินค้าที่ 
ตนเองหามาได้เพื่อทำการขายต่อให้กับลูกค้าต่อไป เช่น ผู้ผลิตสินค้าคนแรกมีต้นทุนการ 
ผลิต 10 บาทจะขายต่อให้กับผู้ขายส่ง 12 บาท โดยคิดกำไร 2 บาท ราคานี้มักจะเรียกว่า 
ราคาหน้าโรงงาน เมื่อผู้ขายส่งรับมาก็จะขายต่อให้กับผู้ขายส่งรายย่อยในราคา 15 บาท 
และผู้ขายส่งรายย่อยก็จะขายต่อไปให้ผู้ขายปลีกในราคาสูงขึ้นไปอีกโดยบวกกำไรลงไป 
เช่น ขายในราคา 18 บาท ราคาที่ผู้ขายปลีกขายให้กับลูกค้าคนสุดท้ายซึ่งเป็นผู้บริโภค 
สินค้าอาจจะเป็น 20 บาท ดังนั้นจะเห็นได้ว่าราคาขายปลีกที่เห็นทั่วไปในร้านค้าจะสูงกว่า 


3 Xเา0กาลร 7 แอ5เ6 อกอ ค6เง เ-เ0ฬ6ก “71า6 51โ31ธ3ท อกอ บออบอ ๐1 เ 3 !'เดกฐ: /\ (วน!อเ6 10 เอ!'0กิ{ลเว1.6 
1ว6ต่510ก IVเอ!บ่กฐ”, 3เ1า ^(ะแ110เา, ?6อ!'50ก 8อเบ0อซ0ก เกอ, 2002 (สุวินัย ต่อคิริสุข เรียบเรียง) 
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- กลยุทธ์การกำหนดราคาสินค้า - 


ราคาหน้าโรงงานนั้นขึ้นอยู่กับว่าผ่านมือพ่อค้าคนกลางมากี่ทอด หากกระบวนการหรือมี 
ผู้เกี่ยวข้องในระหว่างทางมากราคาขายปลีกก็จะสูงตาม นอกจากนี้ ในการเพิ่มราคาใน 
แต่ละช่วงของการกระจายสินค้านั้น จะมากหรือน้อยขึ้นอยู่กับปัจจัยหลายๆ อย่าง อาทิ 
ระยะทางขนส่ง ต้นทุนการกระจายสินค้า ความต้องการสินค้าในแต่ละช่วงเวลา หรือ 
แม้แต่ปริมาณการผลิต รวมทั้งอำนาจการต่อรองของผู้ค้าส่งในแต่ละพื้นที่ด้วย ปัจจุบันจะ 
เห็นได้ว่าราคาขายส่งในพื้นที่ในต่างจังหวัดอาจจะไม่สูงมากเหมือนเมื่อก่อนเนื่องจาก 
อำนาจซื้อของร้านค้าปลีกสามารถหาสินค้าในจำนวนมากจากห้างค้าปลีกขนาดใหญ่ เช่น 
แม็คใคร และโลตัส ได้มากขึ้น 

อย่างไรก็ตาม การตั้งราคาแบบนี้มักจะเป็นการตั้งราคาเดียว (บท!มัวกาก 
?ก่ด่ทฐ) ของสินค้าชนิดเดียวกันกับลูกค้าทุกคน ลักษณะการกำหนดราคาแบบนี้เป็นการ 
กำหนดราคาอย่างง่ายๆ โดยไม 1 ได้นำเอาค่าของสินค้านั้นๆ ที่ผู้ชื้อมองมาพิจารณาด้วย 
เพราะผู้ซื้อแต่ละคนอาจจะดีคุณค่าสินค้าอย่างเดียวกันต่างกันทำให้ความพอใจที่จ่าย 
(พ!แเก5ก655 มั) 1=37) ต่างกันออกไป หากผู้ขายไม่สนใจก็ทำให้สูญเสียโอกาสในการทำ 
กำไรทางธุรกิจไป เพราะลูกค้าบางคนอาจจะเต็มใจจ่ายมากกว่าราคาที่ผู้ขายตั้งก็ได้ หรือ 
บางรายเต็มใจที่จ่ายตํ่ากว่าราคาที่ขายทำให้ไม่ซื้อสินค้าทั้งที่ความเต็มใจที่จ่ายนั้นอาจจะ 
ยังสูงกว่าต้นทุนของผู้ขาย ทำให้หมดโอกาสที่จะทำกำไรจากผู้ซื้อรายนี้ไป 

การตั้งราคาโดยบวกกำไรเข้าไปในต้นทุนของผู้ขายนั้นจะมีประโยชน์ที่สำคัญ 
คือ ผู้ขายไม 1 จำเป็นต้องหาข้อมูลมากและไม่ต้องการข้อมูลทางด้านอุปสงค์มากนัก 
นอกจากนี้แล้ว การตั้งราคาแบบนี้จะทำให้ราคาค่อนข้างคงทีหากต้นทุนการผลิตไม 1 มีการ 
เปลี่ยนแปลงมาก และผู้ขายรู้ได้ชัดเจนว่าราคาต้องเปลี่ยนแปลงเท่าไหร่หากต้นทุน 
เปลี่ยนแปลง อย่างไรก็ตาม การกระจายต้นทุนการผลิตออกไปต่อหน่วยนั้น อาจจะต้องรู้ 
ข้อมูลต้นทุนคงที่ (06โเา63ป บ๐รบ อย่างแท้จริงเพื่อให้สามารถกระจายออกไปแต่ละ 
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- กลยุทธ์การกำหนถราคาสินค้า - 


หน่วยได้อย่างถูกต้อง รวมทั้ง การตั้งราคาไม 1 ไต้คำนึงถึงกฎของกำไรสูงสุดที่ เ^ะIV!ค 
เนื่องจากราคาตั้งบนฐานของต้นทุนเฉลี่ยมากกว่าต้นทุนหน่วยสุดท้าย 4 

ในเงื่อนไขของการกำหนดขนาดของกำไรที่ผู้ขายสามารถบวกเข้าไปได้ตาม 
แนวคิดของกำไรสูงสุด (เพะ นั้นจะขึ้นอยู่กับความยืดหยุ่นของอุปสงค์ต่อราคา 
(ร ) ของสินค้านั้นๆ โดยสินค้าใดที่มีความยืดหยุ่นสูง (เวิเลรป(ะ) ผู้ขายจะเพิ่มอัตรากำไร 
เข้าไปน้อยกว่าในสินค้าที่มีความยืดหยุ่นอุปสงค์ตํ่า (เท 6๒5ป(ะ) จากสมการรายได้หน่วย 
สุดท้าย 


ษ& = 


V 


หรือเขียนใหม่ในสมการของราคา (/ 3 ) ได้ดังนี้ 


นี้ใ/ (นี้นี้/ (นี้โ!) 


และจากเงื่อนไขของกำไรสูงสุดที่ /V7^=/V7^? ดังนั้น 


/ , ^ 

(^ +!) 


4 เงื่อนไขกำไรสูงสุด ๒!-0ค1: เห3X1๓เ23ช01า) จะเกิดขึ้นได้เมื่อต้นทุนหน่วยสุดท้าย (เห0 เท่ากับต้นทุนเฉลี่ยต่อ 
หน่วย (/^6โ3?6 (ะ05*: /\0 
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- กลยุทธ์การกำหนดราคาสินค้า - 


การตั้งราคาโดยบวกกำไรเข้าไปในอัตรา ๓ ซึ่งสามารถเขียนสมการใหม่ได้ 

ษ0 (1 + เห) = 

(^ +!) 

ดังนั้น อัตราเพิ่มกำไร (๓) หรือ VI ลเำ -นเ ว คล*6 ที่ผู้ขายสามารถทำได้ในเงื่อนไขกำไร 
สูงสุด คือ 


เห ^ ^ - 1 

(^ +!) 

สมการข้างต้นจะพบว่าหาก (ร) = -1.5อัตราVIลโษั-นเว(๓)จะเท่ากับ2หรือสามารถ 
บวกกำไรเข้าไปในต้นทุนเท่ากับ 20096และหากความยืดหยุ่นเพิ่มสูงขึ้นเป็น (ร ) = -2 
อัตราการบวกเพิ่มกำไร (๓)จะเท่ากับ 1 หรือ 10096 แต่หาก (2 1 ,) = -4, กา 0.33 
หรือ 3396 และหากความยืดหยุ่นเพิ่มมากขึ้นเข้าใกล้ค่าอนันต์ (เกปก!*V) แล้ว อัตราการ 
เพิ่มกำไรเข้าไปในต้นทุนก็จะเท่ากับ 0 ซึ่งก็เป็นเงื่อนไขในตลาดแข่งขันสมบูรณ์ ซึ่ง แ/10 = 
VIค 


กำหนดราคาจากด้านการแข่งขัน (0อ๓เว6*1*1ห6 คกํ ๐ กรู) 

การกำหนดราคาสินค้าในตลาดอาจจะถูกกำหนดจากปัจจัยทางด้านการแข่งขัน 
โดยเฉพาะในตลาดที่มีการแข่งขันสูง โดยลักษณะของการแข่งขันนั้น อาจจะมาจาก 
คุณสมบัติของตัวสินค้าของบริษัทเอง คือ เป็นสินค้าที่มีสินค้าอื่นๆ ทดแทนโดยง่ายที่ทำให้ 
อุปสงค์มีความยืดหยุ่นต่อราคาสูง (คกํ06 เปล5*10) หรือลักษณะของโครงสร้างตลาด 
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- กลยุทธ์การกำหนถราคาสินค้า - 


โดยรวม อาทิเช่น มีผู้ขายจำนวนมากในตลาด หรือผู้ขายรายใหม่สามารถเข้าสู่ตลาดได้ 
ง่าย โดยทั่วไปแล้วตลาดที่มีการแช่งขันสูงราคาสินค้ามักจะไม 1 สูง ถึงแม้ว่าผู้ขายอาจจะมี 
การตกลงหรือร่วมมือกันในการกำหนดราคาสินค้าให้สูงไว้เพื่อกำไรสูง แต่ผู้ขายที่ร่วมมือ 
กันนั้นก็จะยังมองเห็นโอกาสที่จะมีกำไรมากกว่าที่เป็นอยู่ในการที่จะผิดสัญญากันโดยการ 
แอบตัดราคาตํ่ากว่าราคาที่ตกลงกัน และยิ่งหากการโกงนั้น อีกฝ่ายไม 1 สามารถจับได้หรือ 
กว่าจะจับได้ก็ใฃ้เวลานานก็ยิ่งจะทำให้การร่วมมือกันในการตั้งราคาสูงยิ่งเป็นไปได้ยาก 
ในทางกลับกัน หากบริษัทเป็นผู้ขายรายเดียวในตลาดหรือสินค้าของบริษัทเป็นสินค้าที่ไม 1 
มีสินค้าของใครทดแทนได้หรือทดแทนได้ยากซึ่งหมายถึงบริษัทมีการผูกขาดในตลาดสูง 
จะทำให้บริษัทสามารถตั้งราคาได้สูงกว่าตลาดที่มีการแช่งขันมาก อย่างไรก็ตาม การที่ 
ตลาดเป็นตลาดผูกขาดก็ใช่ว่าผู้ผลิตจะสามารถตั้งราคาสูงได้ตามใจชอบ เพราะจะต้อง 
เผชิญกับลักษณะของอุปสงค์ไนตลาดอีกเช่นกัน หากตั้งราคาสูงเกินไปก็จะมีผู้บริโภคที่ 
สามารถซื้อหรือเต็มใจซื้อสินค้าลดลงมาก ดังนั้นผู้ขายจะต้องนำเอาลักษณะของอุปสงค์ 
ของตลาดมาพิจารณาด้วยในการตั้งราคาถึงแม้ว่าจะเป็นผู้ผูกขาดในตลาดก็ตาม 

นอกจากนี้ ผู้ขายในทุกตลาดมองเห็นการตั้งราคาเป็นกลยุทธ์ที่สำคัญในการแย่ง 
ส่วนแบ่งตลาดและเพื่อสร้างกำไรให้กับตนเอง อย่างไรก็ตาม การลดราคาสินค้า (/ 3 ก่06 
มันส7 ก!’) เป็นกลยุทธ์ที่ทำได้ง่ายและรวดเร็วในการโต้ตอบทางการตลาดที่สำคัญของทุก 
บริษัท แต่ก็เป็นกลยุทธ์ที่ทุกบริษัทพยายามหลีกเลี่ยง ทั้งนี้เพราะกลยุทธ์นี้สามารถแย่ง 
ส่วนแบ่งตลาดได้อย่างรวดเร็ว แต่เป็นการยั่วยุให้คู่แช่งหันมาใช้ราคาในลักษณะเดียวกัน 
การเกิดสงครามราคาสร้างผลเสียให้กับทุกบริษัทที่กระโดดเข้ามาเล่นในเกมนี้ นอกจากนี้ 
การลดราคาที่อาจจะเพิ่มส่วนแบ่งตลาดของบริษัทได้ แต่ก็ไม 1 อาจจะรับรองในการเพิ่ม 
กำไรของบริษัทได้เช่นกัน ยอดขายที่เพิ่มขึ้นจากการลดลงของราคานั้น อาจจะทำให้กำไร 
ของบริษัทลดลงก็ได้ และไม่เป็นผลดีต่อสินค้าของบริษัทในระยะยาวเช่นกัน สินค้าหลาย 
ประเภทที่มีการลดราคาอยู่ตลอดทั้งปีและบ่อยๆ จะทำผู้บริโภคสงใจอยู่เสมอว่าราคาที่ 
สามารถหาซื้อได้คือราคาที่ลด (อ 1500นก1: ?ก่06) ไม 1 ใช่ราคาที่วางขายในราคาปกติ ดังนั้น 
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- กลยุทธ์การกำหนดราคาสินค้า - 


ลูกค้าจะรอหรือหาซื้อสินค้านี้ในราคาที่ลดลงจากราคาขายปกติ ดังนั้น สิ่งที่บริษัท 
พยายามจะทำก็คือ หากมีการลดราคาสินค้าก็จะทำเป็นเพียงฤดูกาลที่ไม 1 บ่อยมากนัก หรือ 
เป็นการลดราคาเพื่อกำจัดสินค้าในรุ่นที่จะหมดอายุ ตัวอย่างของสินค้าใน (วนบ่61: ของ 
บริษัทชั้นนำทั่วไปจะเห็นว่าสินค้าที่วางขายมักจะเป็นสินค้าที่ไม 1 ปรากฏในตลาดปกติทั่วไป 
หรือเป็นสินค้าที่หมดฤดูกาล หรือตกแฟชั่นแล้ว 


การตั้งราคาของผู้ขายที่อยูในตลาด (&ตํรปก5 [ฯกาก) แต่มีผู้ที่ต้องการเข้าสู่ตลาด 
จำนวนมากและการเข้าสู่ตลาดอาจจะมีอุปสรรคบ้างแต่ไม , ยาก อาทิ ต้นทุนสูง ผู้ขายเดิมมี 
อิทธิพลต่อลูกค้าด้านภาพลักษณ์หรือยี่ห้อสูง หรือช่องทางการจำหน่ายที่ค่อนข้างหายาก 
ฯลฯ หากผู้ขายเดิมต้องการกีดกันไม 1 ให้คู่แช่งเข้ามาในตลาดอีกก็อาจจะสามารถทำไดโดย 
การตั้งราคาที่ตํ่ากว่าต้นทุนเฉลี่ยของผู้ผลิตที่ต้องการจะเข้ามา ผู้ผลิตเดิมที่อยู่ในตลาด 
โดยทั่วไปแล้วต้นทุนการผลิตจะตํ่ากว่าผู้ที่จะเข้ามาใหม่ เพราะต้นทุนคงที่ด้านการตลาด 
โฆษณา การผลิตฯลฯ ลดลงไปมากแล้วจากการผลิตที่สูง ดังนั้นสามารถตั้งราคากีดกัน 
คู่แช่งรายใหม่ที่จะเข้ามาในตลาดได้ การตั้งราคาแบบนี้เรียกว่า การตั้งราคากีดกัน (นกกII: 
[บ่ เด่ ทฐ) อย่างไรก็ตาม การตั้งราคาแบบนี้อาจจะทำให้ผู้ขายรายเดิมในตลาดไม่สามารถ 
ทำกำไรสูงไดในแต่ละปี เพราะต้องตั้งราคาที่ดีที่สุดสามารถจะทำได้และไม่ใช่ราคาที่กำไร 
สูงสุดถึงแม้ว่าจะเป็นผู้ขายรายเดียวในตลาดก็ตาม แต่กลยุทธ์ของการตั้งราคาแบบนี้ก็ 
สามารถทำให้บริษัทกันคู่แช่งไม่เข้ามาในตลาด ในระยะยาวจะเป็นผลดีต่อบริษัทเอง ทาง 
กลับกัน หากบริษัทตั้งราคาในระดับสูงในปีแรกแรกเนื่องจากเป็นผู้ผูกขาดแล้ว ระดับ 
ราคาที่ตั้งนั้นอาจจะจูงใจให้คู่แช่งเกิดขึ้นและเข้ามาในตลาด ส่งผลให้เกิดการแช่งขันใน 
ตลาดและทำให้ราคาลดลงมากว่าเดิม 

อย่างไรก็ตาม ในโลกธุรกิจปัจจุบัน การตั้งราคาในแนวคิดนี้ บริษัทจะตั้งราคา 
เท่าใดนั้นขึ้นอยู่กับบริษัทคิดว่าตนเองมีอำนาจในการแช่งขันในตลาดมากน้อยเพียงใด 
หากเป็นผู้ที่มีอิทธิพลในตลาดมากก็จะสามารถเป็นผู้นำราคาในตลาดได้ หากตนเองมีการ 
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- กลยุทธ์การกำหนถราคาสินค้า - 


เปลี่ยนแปลงราคาเมื่อไหร่ก็จะทำให้ผู้ขายรายอื่นๆ ในตลาดต้องเปลี่ยนแปลงราคาตาม 
ด้วย อาทิ บริษัทปิโตรเลียมประเทศไทย (มหาชน) จำกัด ที่เป็นผู้นำด้านราคาขายปลีก 
นํ้ามันในประเทศ เมื่อไหร่ก็ตามหาก ปตท. ประกาศเปลี่ยนแปลงราคานํ้ามันขายปลีกของ 
สถานีบริการของ ปตท. แล้ว บริษัทผู้ค้านํ้ามันรายอื่นๆ มักจะเปลี่ยนราคาตาม 5 
นอกจากนี้ หลายกรณีที่เมื่อผู้นำด้านราคาประกาศเปลี่ยนแปลงราคาแล้วผู้ขายรายย่อย 
อื่นๆ ไม่เปลี่ยนแปลงราคาตาม โดยเฉพาะเมื่อผู้นำประกาศขึ้นราคาสินค้าของตน ผู้ขาย 
รายอื่นๆ อาจจะไม 1 ประกาศขึ้นราคาตาม โดยหวังว่าจะสามารถดึงลูกค้าของบริษัทผู้นำ 
ตลาดมาเป็นของตนเอง โดยทั่วไปแล้ว ในกรณีนี้ผู้นำอาจจะส่งสัญญาณให้กับบริษัทผู้ตาม 
มองเห็นภัยและการโต้ตอบหากไม่ขึ้นราคาตามผู้นำ เช่น จะเห็นในกรณีของร้านค้าปลีก 
สมัยใหม่ขนาดใหญ่ที่ประกาศว่าสินค้าของตนเองนั้นตํ่ากว่าทุกร้าน หากลูกค้าพบว่าสินค้า 
ประเภทเดียวกันที่ขายในร้านมีราคาสูงกว่าร้านค้าอื่นๆ ทางร้านจะชดเชยให้และลดราคา 
ลงมาตํ่ากว่าร้านที่ลูกค้าแจ้ง พร้อมทั้งให้รางวัลเป็นกรณีพิเศษอีกด้วย การกำหนดกลยุทธ์ 
ทางด้านราคาแบบนี้ ร้านค้าปลีกขนาดใหญ่นี้ทำเพื่อส่งสัญญาณให้กับคู่แช่งว่า หากเมื่อใด 
ก็ตาม ที่ตนเองขึ้นราคาสินค้า ร้านค้าขนาดเล็กก็ต้องเปลี่ยนแปลงราคาสินค้าของตนเอง 
ขึ้นตามด้วย หากไม่เช่นนั้นแล้ว ร้านค้าขนาดเล็กจะเจอกับการแช่งขันทางด้านราคาจาก 
ร้านค้าปลีกขนาดใหญ่สมัยใหม่ ซึ่งร้านค้าเล็กมักจะปฏิบัติตามเพราะไม่คุ้มที่จะไม 1 ดำเนิน 
ตาม ดังนั้นจะเห็นได้ว่า การดำเนินกลยุทธ์ราคาของร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ที่ประกาศขาย 
ราคาตํ่าที่สุดนั้นไม 1 ได้ดำเนินกลยุทธ์เพื่อผู้บริโภค แต่ทำเพื่อให้ตนเองสามารถควบคุม 
ตลาดและเป็นผู้นำในด้านการเปลี่ยนแปลงราคาขายปลีกในตลาด โดยมีผู้'บริโภคเป็น 
ผู้ช่วยในการสอดส่องหาข้อมูลให้ 


5 การเปลี่ยนแปลงราคาของผู้ค้านํ้ามันรายอื่นๆ อาจจะมีเวลาเหลื่อมลํ้า (71๓6 เลรู) ต่อการเปลี่ยนแปลงราคา 
นํ้ามันตาม ปตท. ก็ตาม ทั้งนี้เพราะหลายบริษัทนั้น สถานีบริการนี้ามันต่างๆ อาจเป็นการดำเนินงานของผู้เช่าที่ 
ไม่ใช่ของบริษัท ดังนั้น การเปลี่ยนแปลงราคาขายปลีก โดยเฉพาะการลดราคาจะส่งผลกระทบต่อผลประกอบการ 
ของผู้ดำเนินกิจการสถานีบริการนั้ามัน จ็งมีการปรับตัวของราคาอาจจะเหลื่อมลํ้ากับ ปตท. แต่อย่างไรก็ตาม 
แนวโน้มการเคลื่อนไหวจะเป็นไปตามการกำหนดราคาของ ปตท. 
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- กลยุทธ์การกำหนดราคาสินค้า - 


กำหนดราคาจากด้านผู้บริโภค ((1๐ กรน ๓6โ อกํ V6 ก ?โ1๐ กรู) 


การกำหนดราคาที่เป็นสิ่งที่ผู้'ขายทุกคนต้องการก็คือ การตั้งราคาตามความ 
พอใจที่จะจ่ายของผู้บริโภค โดยผู้บริโภคเต็มใจจะจ่ายตามคุณค่าของสินค้าที่ตนเองดีค่าไว้ 
ซึ่งจากทฤษฎีผู้บริโภคในบทต้นๆ กล่าวไว้ว่า ผู้บริโภคจะเลือกบริโภคสินค้าใดนั้นขึ้นอยู่กับ 
ว่าสินค้านั้นให้คุณค่าหรือความพอใจต่อเงินหนึ่งบาทกับตนเองมากที่สุด (ถ้า VI บ X /เำ ^ 
VI บ/! 3 7 ผู้บริโภคก็จะซื้อสินค้า X) ดังนั้น ในการดำเนินกลยุทธ์ทางการตลาดของผู้ขาย 
ทั่วไปที่ต้องการให้ความพอใจในสินค้าหน่วยสุดท้ายต่อเงินที่เท่ากันสูงกว่าของคู่แข่งนั้น 
อาจจะสามารถทำได้คือ การลดราคาสินค้าลงมา ซึ่งเป็นกลยุทธ์ที่ทำได้ง่ายและส่งผล 
รวดเร็ว แต่มักจะส่งผลเสียทางด้านผลตอบแทนในระยะยาว หรือกลยุทธ์ที่ผู้ผลิตมักจะให้ 
ความสำคัญ คือ การเพิ่มคุณค่าให้กับสินค้าของตนเอง ซึ่งการเพิ่มคุณค่าให้กับสินค้าของ 
ตนเองนั้น ผู้ขายหรือเจ้าของผลิตภัณฑ์อาจจะทำได้หลายวิธีการ อาทิ การสร้างตรา 
ผลิตภัณฑ์ (ธโ8กป แล๓ &) การพัฒนาคุณภาพ การออกแบบผลิตภัณฑ์ที่ทำให้ผู้บริโภคได้ 
ประโยชน์ไม 1 ว่าจากการใช้หรือภาพลักษณ์ รวมทั้งความหลากหลายในการใช้ประโยชน์ 
ของผลิตภัณฑ์ ฯลฯ ดังนั้น จึงไม่ใช่เรื่องแปลกที่จะเห็นผู้บริโภคหลายคนยอมจ่ายราคาสูง 
สำหรับสินค้าที่สร้างความพอใจให้กับเขาได้ อาทิ การซื้อรถยนต์ยี่ห้อที่มีราคาแพง หรือ 
เสื้อผ้าแฟชั่นที่มีแบรนด์เนม หรือโทรศัพท์มือถือเครื่องเดียวที่มีคำสั่งการใช้งาน 
หลากหลายและสามารถใช้ฟ้งวิทยุ รับสัญญาณโทรทัศน์ได้ รวมทั้งใช้ในการบันทึกเพลง 
วิดีโอ และอื่นๆ ฯลฯ ในขณะที่หลายคนพอใจที่จะใช้สินค้าธรรมดาในราคาตํ่า ไม่ใช่ 
เพราะเขาชอบของธรรมดา แต่ความพอใจของเขาต่อหน่วย 1 บาทมีมากกว่าสินค้าอื่น สิ่ง 
สำคัญในการกำหนดกลยุทธ์ราคาแบบนี้ต้องเข้าใจในองค์ประกอบของความพอใจของ 
ผู้บริโภคแต่ละรายด้วย บางคนอาจจะมองที่คุณภาพของสินค้า การใช้ประโยชน์ หรือบาง 
คนอาจจะมองที่รูปแบบของสินค้า หรือยี่ห้อของผลิตภัณฑ์ อย่างไรก็ตาม โดยทั่วไปแล้ว 
ผู้บริโภคจะมองทุกด้านเพียงแต่นํ้าหนักในแต่ละปัจจัยอาจจะแตกต่างกันออกไป 
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- กลยุทธ์การกำหนถราคาสินค้า - 


เพราะฉะนั้นผลิตภัณฑ์ที่ตอบสนองความต้องการผู้บริโภคได้มากที่สุดโดยรวมก็จะ 
ได้เปรียบมากกว่า 

นอกจากความพอใจของผู้บริโภคที่มีองค์ประกอบหรือปัจจัยที่ไม่เหมือนกันแล้ว 
ความพอใจของผู้บริโภคยังซับซ้อนมากไปอีกเพราะความพอใจของคนคนเดียวกันก็อาจจะ 
ไม่เหมือนกันและไม 1 เท่ากันในช่วงเวลาที่ต่างกัน อาทิ ความพอใจในการดูภาพยนตร์ที่โรง 
ภาพยนตร์ในวันธรรมดาที่ต้องทำงานมาทั้งวันจะน้อยกว่าดูภาพยนตร์วันหยุด หรือกาแฟ 
แก้วแรกที่จะให้ความพอใจมากกว่าแล้วที่สอง ดังนั้น การตั้งราคาก็จำต้องนำเอาปัจจัย 
เหล่านี้มาพิจารณาด้วย เพราะผู้บริโภคพร้อมที่จะจ่ายเงินชื้อสินค้ามากที่สุดเท่ากับความ 
พอใจหรือคุณค่าของเขาที่ให้กับสินค้าชิ้นนั้นๆ แต่การเลือกว่าจะชื้อสินค้าใดนั้น ผู้บริโภค 
จะดูจากความพอใจส่วนที่เหลือ (0วทรน๓6โ’ร รบโเว๒ร) หากผู้ขายตั้งราคาตํ่ากว่าที่ 
ผู้บริโภคเต็มใจจะจ่ายก็แสดงว่าผู้บริโภคก็จะมีส่วนเกินผู้บริโภคเหลืออยู่ และสินค้าใดที่ให้ 
ความพอใจส่วนเกินมากกว่าก็จะเป็นสินค้าที่ผู้บริโภคเลือกชื้อ 


ตัวอย่าง นมสดในกล่องกระดาษสองยี่ห้อในซุปเปอร์มาร์เก็ตแห่งหนึ่ง ยี่ห้อ /\ 
เป็นนมสดที่ผสมคลอลาเจนโดยขายในราคากล่องละ 15บาทในขณะที่ยี่ห้อ 8 เป็นนม 
สดที่ผสมคลอลาเจนและโคคิวเทน และขายในราคา 17 บาทต่อกล่อง โดยทั้งนี้คุณสมบัติ 
ทางด้านโภชนาการอื่นๆ และรสชาติเหมือนกันทั้งสองกล่อง ในสถานการณ์เช่นนี้ผู้บริโภค 
กำลังเผชิญกับสถานการณ์ว่าการเพิ่มค่าเงินอีกสองบาทต่อนมสดหนึ่งกล่องจะคุ้มกับความ 
พอใจที่ได้รับโคคิวเทนเพิ่มในนมกล่องนั้นหรือไม่ ผู้บริโภคจะมีความพอใจ (รลปรเำสอกฺ/) 
ที่เพิ่มขึ้นที่รู้ว่านมสดที่ตนเองจะดื่มนั้นมีโคคิวเทนผสมอยู่ แต่จะมีความไม่สบายใจ 
(บก 53ป ร7ล(ะ!๐กฺ/) เพิ่มขึ้นเมื่อจะต้องจ่ายเงินเพิ่มขึ้นอีกสองบาทต่อกล่อง เงินสองบาทให้ 
ความพอใจแต่ละคนต่างกัน คนจนจะดีค่าเงินสองบาทมากกว่าคนที่มีเงินมาก ดังนั้น 
ต้นทุนความไม่พอใจที่ต้องสูญเสียเงินเพื่อให้ได้โคคิวเทนของผู้ชื้อที่มีเงินน้อยจะสูงกว่าคน 
ที่มีเงินมาก เราอาจจะเห็นว่าคนที่มีเงินน้อยจะหันไปชื้อนมสดที่ไม 1 มีโคคิวเทนแทน เพราะ 
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- กลยุทธ์การกำหนดราคาลันค้า - 


ความพอใจส่วนเกินจะมากกว่าการชื้อนมสดที่มีโคคิวเทนผสม อย่างไรก็ตาม ผู้ขายอาจจะ 
สร้างคุณค่าให้กับสินค้าของตนโดยการเพิ่มความเข้าใจหรือให้ข้อมูลข่าวสารโฆษณา 
เพื่อให้ผู้บริโภคมีความรู้สึกที่ดีต่อโคคิวเทน ซึ่งจะเพิ่มคุณค่าของโคคิวเทนและความพอใจ 
ที่สูงขึ้น อันจะเป็นการเพิ่มความพอใจส่วนเกินของผู้บริโภคมากขึ้น 


การตั้งราคาแบบแยกแยะ (?ก่ 06 อเรดๆ๓!กล*เอก) 

การตั้งราคาที่จะทำให้ผู้ผลิตได้ประโยชน์มากที่สุด คือ ราคาที่สูงที่สุดที่ผู้บริโภค 
เต็มใจจะจ่าย (พแแกฐก 655 1:๐ ?ล7) ซึ่งหากผู้ผลิตสามารถตั้งราคาได้เข่นนี้ก็หมายถึง 
ผู้ผลิตสามารถดึงความพอใจส่วนเกินของผู้บริโภคออกมาเป็นของตนเองจนหมด แต่การที่ 
ผู้บริโภคแต่ละคนอาจจะมีความพอใจในสินค้าอย่างเดียวกันต่างกัน หรือแม้แต่ผู้บริโภค 
คนเดียวกันแต่ต่างเวลากันก็อาจจะมีความพอใจที่จ่ายในสินค้าอย่างเดียวกันต่างกันอีก 
ด้วย ดังนั้น การตั้งราคาเดียวสำหรับสินค้าหนึ่งๆ (บ กำ๐!'๓ ำก่๐6) นั้น ทำให้ผู้ผลิตจะไม 1 
สามารถดึงความพอใจที่จ่ายของผู้บริโภคมาเป็นของตนเองได้หมด จะเหลือเป็นความ 
พอใจส่วนเกินให้กับผู้บริโภคไป ถึงแม้ว่า ในตลาดนั้นผู้ผลิตอาจจะเป็นผู้ผูกขาดในตลาด 
(IV!๐ ก ๐1ว๐1151) ก็ตาม หากไม่สามารถตั้งราคาแบบแยกแยะแล้วก็ไม 1 สามารถเก็บความ 
พอใจส่วนเกินจากผู้บริโภคได้หมด ดังนั้น การตั้งราคาที่สามารถแยกแยะตามความเต็มใจ 
จ่ายของผู้ชื้อทำให้ผู้ชื้อสามารถดึงเอาความพอใจส่วนเกินของผู้ซื้อมาเป็นของผู้ขายได้ 
ทั้งหมด 
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- กลยุทธการกำหนถราคาสินค้า - 


ราคา 



รูปที่ 7.1: ดุลยภาพในตลาดผูกขาด 

จากรูปที่ 7.1 จะพบว่าที่ดุลยภาพในตลาดผูกขาดนั้นผู้ผลิตจะผลิตที่ 0* และตั้ง 
ราคาที่ I 3 * ซึ่งจะทำให้มีกำไรสูงสุด ราคาที่ I 3 * ผู้บริโภคในตลาดสามารถซื้อสินค้านี้ใน 
ราคาที่ I 3 * ต่อหน่วยในปริมาณทั้งหมด 0* จะเห็นได้ว่าถึงแม้ว่าผู้ผลิตจะสามารถทำกำไร 
ไต้สูงสุดก็ตาม แต่ยังเหลือพื้นที่ที่เป็นความพอในส่วนเกินของผู้บริโภคไว้ คือพื้นที่ ลเวเ 3 * 
ดังนั้น สิ่งที่ท้าทายในการกำหนดกลยุทธ์ราคานี้ก็คือ ทำอย่างไรที่จะทำให้สามารถตั้งราคา 
ตามความเต็มใจที่จะจ่ายของผู้บริโภค ซึ่งหมายถึงดึงความพอใจส่วนเกินของผู้บริโภคมา 
ทั้งหมดได้ และวิธีที่ผู้ผลิตที่เป็นผู้ผูกขาดสามารถทำได้คือการตั้งราคาแบบแยกแยะ ซึ่ง 
การตั้งราคาแบบแยกแยะมีหลายระดับ ซึ่งการตั้งราคาแบบแยะสามารถแบ่งได้ดังนี้ การ 
ตั้งราคาแบบหลายระดับในระดับที่หนึ่ง การตั้งราคาแบบหลายระดับในระดับที่สอง และ 
การตั้งราคาแบบหลายระดับในระดับที่สาม 
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- กลยุทธ์การกำหนดราคาสินค้า - 


การตั้งราคาแบบแยกแยะระดับที่หนึ่ง (ศโร!: อ6รูโ66 I 3 ทิด6 อ!ร๐กิ๓เกล!เอก) 


การตั้งราคาในลักษณะนี้ ผู้ผูกขาดสามารถตั้งราคาให้กับผู้ซื้อแต่ละรายแตกต่าง 
กันตามความปรารถนาที่จะจ่าย (พแแ กฐท655 1:๐ 9ล;/) ซึ่งก็คือพื้นที่ใต้เส้นอุปสงค์ จาก 
รูปที่ 7.2 ก. จะพบว่าผู้ซื้อคนที่หนึ่งพร้อมที่จะจ่ายราคา 10 บาท และผู้ซื้อคนที่สองพร้อม 
ที่จะจ่าย 9บาทต่อชิ้นหากไม่มีการกำหนดราคาขายแบบแยกแยะแล้วในรูปที่ 7.2ข. ใน 
ตลาดแข่งขันสมบูรณ์นั้น ราคาที่จะขายคือราคาตลาดที่ 4 บาทต่อชิ้น ดังนั้น ผู้ซื้อคนแรก 
ที่เต็มใจจะจ่าย 10 บาทก็จะจ่ายเงินซื้อเพียง 4 บาท ตามราคาตลาด ทำให้มีส่วนเกิน 
ผู้บริโภค (0๐กรน๓6โ’5 รนโ[ว๒ร) จำนวน 6 บาท และผู้ซื้อคนที่สองมีส่วนเกินผู้บริโภค 
จำนวน 5 บาท และผู้ซื้อจะเข้ามาซื้อและผู้ขายจะขายจนกระทั่งจำนวนขายเท่ากับ ก* 
หน่วย ซึ่งเป็นจุดที่ความพอใจที่จะรับของผู้ขายต่อสินค้าหน่วยสุดท้ายเท่ากับ 4 บาท และ 
ของผู้ซื้อเท่ากับ 4 บาทเข่นกัน ในทางตรงกันข้าม หากผู้ขายสามารถที่จะรู้ถึงความพอใจ 
ที่จะจ่ายของผู้ซื้อแต่ละคนแล้วและสามารถตั้งราคาแยกแยะตามความพอใจที่จะจ่ายของ 
ผู้ซื้อแล้ว ผู้ขายก็จะกำหนดราคาขายให้กับผู้ซื้อคนแรกในราคา 10 บาท และผู้ชื้อคนที่ 
สอง 9 บาทต่อชิ้น และจะกำหนดราคาลดหลั่นลงตามความพอใจของผู้บริโภค จนกระทั่ง 
ชิ้นสุดท้ายที่ผู้ขายอยากจะขายคือราคาที่ 4 บาทต่อชิ้น ซึ่งเป็นราคาที่ผู้ซื้อหน่วยสุดท้าย 
เต็มใจจะจ่ายและผู้ขายเต็มใจจะขาย ดังนั้น ปริมาณการผลิตหรือขายสุดท้ายของตลาดนี้ 
คือ ที่ปริมาณ ก* หน่วย ซึ่งจะเห็นได้ว่าจุดดุลยภาพของกรณีนี้จะเท่ากับจำนวนดุลยภาพ 
ในตลาดแข่งขันสมบูรณ์ แต่ที่แตกต่างกันตรงที่ว่าในกรณีนี้ความพอใจส่วนเกินของ 
ผู้บริโภคจะถูกดึงไปเป็นความพอใจส่วนเกินของผู้ผลิตจนหมด (เ 3 โ๐๐ เน ๐๐!'’5 รน โเว เน ร) ซึ่ง 
จะให้กำไรกับผู้ผลิตที่เป็นผู้ผูกขาดมากกว่าปกติที่ตั้งราคาเดียว (บก 17๐1 '๓ ?กิ๐๐) 
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- กลยุทธ์การกำหนถราคาสินค้า - 



รูปที่ 12 ก: การตั้งราคาแบบ รูปที่ 7.2 ข: การตั้งราคา 

แยกแยะในระดับหนึ่ง แบบไม่แยกแยะ 

การกำหนดราคาแบบแยกแยะระดับที่หนึ่งจะสามารถทำได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
ก็ต่อเมื่อผู้ขายสามารถรู้ข้อมูลเกี่ยวกับความพอใจที่จ่ายของลูกค้าแต่ละคนอย่างสมบูรณ์ 
ซึ่งในความเป็นจริงนั้นเป็นไปได้ยากเพราะผู้บริโภคแต่ละคนจะพยายามปกปิดข้อมูลความ 
เต็มใจที่จะจ่ายของตนเองเพื่อจะพยายามได้ของในราคาที่ตํ่าที่สุดเพื่อให้ได้ความพอใจ 
ส่วนเกินมากที่สุด ดังนั้นผู้ขายจึงพยายามที่จะเดาและทำการแยกแยะราคาตามลักษณะ 
อื่นๆ ที่สามารถมองเห็นได้ชัด ที่เกี่ยวข้องกับความพอใจที่จ่ายของผู้ชื้อ อาทิ สถานที่ตั้ง 
ร้านค้า รายได้ลูกค้า เพศ เวลา หรือความสามารถในการทราบถึงความปรารถนาที่จะจ่าย 
ของผู้ชื้อได้สมบูรณ์มากน้อยเพียงใด 


เงื่อนไขสำคัญในการกำหนดราคาแตกต่างระหว่างผู้บริโภค นอกจากความเต็ม 
ใจจะจ่ายที่แตกต่างกันระหว่างผู้บริโภคที่ผู้ขายสามารถวิเคราะห์จากข้อมูลพฤติกรรมแล้ว 
ผู้ขายยังจะต้องมีกลไกควบคุมไม 1 ให้ผู้บริโภคแต่ละกลุ่มสามารถแลกเปลี่ยนถ่ายโอนสินค้า 
จากกลุ่มผู้บริโภคที่ชื้อราคาตํ่าไปสู่กลุ่มผู้บริโภคที่ชื้อในราคาสูงซึ่งจะทำให้การกำหนด 
ราคาแบ่งแยกตลาดไม่มีประสิทธิผลและต้องล้มเหลวในที่สุด กลไกการควบคุมมีหลาย 
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- กลยุทธ์การกำหนดราคาสินค้า - 


รูปแบบ ขึ้นอยู่กับลักษณะของสินค้า และลักษณะของกลุ่มผู้ซื้อ เช่น ถ้าเป็นการกำหนด 
ราคาแตกต่างระหว่างเด็กและผู้ใหญ่ หรือคนไทยและนักท่องเที่ยวต่างประเทศ อายุ 
รูปร่างและภาษา สามารถนำมาใช้เป็นเครื่องแบ่งแยกกลุ่มผู้ซื้อได้เป็นอย่างดี รวมทั้ง 
ลักษณะของการบริโภคสินค้าด้วย อาทิ หากสินค้านั้นต้องบริโภค ณ ที่จำหน่าย เช่น บัตร 
เข้าชมสถานที่ท่องเที่ยวสำคัญๆ หรือการโดยสารรถประจำทาง ที่ผู้ใช้'บริการต้องแสดง 
ตนทั้นทีที่'ซื้อตั๋ว ก็จะไม 1 เกิดปัญหาการที่ผู้ใหญ่หรือนักท่องเที่ยวต่างประเทศฝากให้เด็ก 
และคนไทยเป็นผู้ซื้อสินค้าแทน แต่ถ้าเป็นสินค้าที่บริโภคภายหลังและผู้ขายไม 1 ทราบใน 
ขณะที่บริโภค อาทิ สินค้าปลอดภาษีสำหรับนักท่องเที่ยว อาจจะต้องกำหนดให้มีการนำ 
เอกสาร เช่น ตั๋วเครื่องบินของนักท่องเที่ยวมาแสดงและสินค้าจะส่งมอบให้กับ 
นักท่องเที่ยวที่บนเครื่องหรือก่อนขึ้นเครื่องภายหลังเช็คอินแล้ว เพื่อป้องกันให้คนไทยฝาก 
นักท่องเที่ยวซื้อ หรือการลดราคาตั๋วโดยสารเครื่องบินให้กับพนักงานของสายการบินและ 
ญาติพี่น้องนั้น จะต้องแสดงบัตรพนักงานและตรวจสอบเอกสารอย่างละเอียดตอนขึ้น 
เครื่องบินอีกครั้ง ฯลฯ 


การตั้งราคาแบบแยกแยะระดับที่สอง (ร6ด๐กด1 อ6ฐโ66 ?กิ ด6 อ!ร๓กาเกลบ ดก) 

เนื่องจากผู้ขายไม่สามารถจะรู้ข้อมูลเกี่ยวกับความพอใจที่จะจ่ายของผู้บริโภค 
อย่างสมบูรณ์และถูกต้อง ดังนั้น ผู้ขายจะใช้ข้อมูลต่างๆ เพื่อทำการจัดแบ่งกลุ่มลูกค้าเป็น 
กลุ่มๆ และคิดราคาลดหลั่นไปตามความพอใจของแต่ละกลุ่ม อาทิ ราคาสำหรับเด็กถูก 
กว่าผู้ใหญ่ ราคาสำหรับรองเท้าคู่ที่สองจะถูกกว่าคู่แรก ซื้อผลไม้กิโลกรัมแรกจะแพงกว่า 
กิโลกรัมที่สอง การกำหนดราคาค่าตั๋วเครื่องบินในแต่ละชั้นต่างกัน ฯลฯ การตั้งราคาแบบ 
นี้จะทำให้ผู้ขายสามารถดึงความพอใจส่วนเกินมาจากผู้ซื้อได้บางส่วนถึงแม้จะไม 1 หมดก็ 
ตาม ซึ่งก็ยังดีกว่าการตั้งราคาเดียว ซึ่งในข้อเท็จจริงนั้น ลูกค้าแต่ละกลุ่ม หรือลูกค้าคน 
เดียวกันในแต่ละเวลา ในแต่ละสถานการณ์อาจจะมีความเต็มใจที่จ่ายในสินค้าอย่าง 
เดียวกันในมูลค่าที่ต่างกันออกไป จากรูปที่ 7.3 นั้นจะพบว่าลูกค้าให้ค่าของสินค้าในแต่ละ 
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- กลยุทธ์การกำหนถราคาสินค้า - 


หน่วยแตกต่างออกไป แต่เนื่องจากผู้ขายไม่สามารถจะแยกแยะความเต็มใจของผู้ซื้อแต่ละ 
รายหรือแต่ละชิ้นออกมาได้อย่างชัดเจน ดังนั้น จึงจัดเป็นกลุ่มโดยในจำนวน 5 หน่วย แรก 
คิดหน่วยละ 10 บาท และ 5 หน่วยต่อไปคิดหน่วยละ 7 บาท และราคาต่อหน่วยก็จะถูก 
ลงไปเป็น หน่วยละ 5 และ 4 บาท ในหน่วยที่ 11-15 และ 16-20 ซึ่งการจัดกลุ่มดังกล่าว 
สามารถทำให้ผู้ขายสามารถดึงความพอใจส่วนเกินของผู้บริโภคบางส่วนออกมาได้ 
ถึงแม้ว่าจะไม 1 ทั้งหมดเหมือนในกรณีการแยกแยะราคาระดับที่ 1 ก็ตาม ทั้งนี้เพราะข้อมูล 
ข่าวสารเกี่ยวกับคุณค่าที่ผู้ซื้อให้กับสินค้าที่จะขายนั้นไม่สมบูรณ์ ซึ่งในโลกความเป็นจริง 
นั้นจะพบว่าผู้ซื้อก็พยายามที่จะไม่เปิดเผยข้อมูลที่แท้จริงเกี่ยวกับความพอใจที่จะจ่ายของ 
ตนเองให้กับผู้ขายรับรู้ หรือไม 1 ก็บอกในจำนวนที่ตํ่ากว่าความเป็นจริงเพื่อตนเองจะได้มี 
ความพอใจส่วนเกินมากขึ้น 

รึ'เคา 



รูปที่ 7.3: การตั้งราคาแบบแยกแยะในระดับที่สอง 
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- กลยุทธ์การกำหนดราคาสินค้า - 


การตั้งราคาแบบแบ่งกลุ่มประเภทลูกค้า หรือกลุ่มประเภทสินค้ายังมีปรากฏให้ 
เห็นอยู่ทั่วไป เช่นการตั้งราคาค่าโดยสารเครื่องบินหรือบริการต่างๆ ที่มีเป็นชั้นๆ ชั้นที่หนึ่ง 
ชั้นธุรกิจ และชั้นประหยัด หรือการตั้งราคาสินค้าประเภทเดียวกันแต่ออกสินค้ามาหลายๆ 
รุ่น อาทิ รถยนต์นั่งยี่ห้อโตโยค้า ก็จะมีทั้งรุ่น คัมรื่ อัลติส โคโรลา และ ยาริส หรือ 
คอมพิวเตอร์ทั่วไปก็จะมีรุ่นต่างๆ กันในสินค้าชื่อเดียวกันอาจจะแบ่งไปตามขนาด 
ความสามารถของรุ่นต่างๆ เพื่อแบ่งลูกค้าออกตามกลุ่มต่างๆ เพราะลูกค้าแต่ละกลุ่มมี 
ความต้องการต่างกันและเต็มใจจะจ่ายต่างกัน 

การแบ่งชั้นระดับสินค้า เช่น ราคาค่าโดยสารของสายการบิน หากพิจารณาจาก 
รูปที่ 7.4 ข้างล่างจะพบว่าอุปสงค์ของสายการบินนี้หากค่าโดยสารสูงถึง 100,000 บาทก็ 
จะไม่มีผู้โดยสารใดซื้อตั๋วโดยสาร หากตั้งราคาที่ 10,000 บาท ซึ่งเป็นราคาเท่ากับต้นทุน 
หน่วยสุดท้ายที่คงที่ก็จะมีผู้โดยสารมาใช้บริการเต็มความสามารถของเครื่องคือ 300 คน 
อย่างไรก็ตาม สายการบินมีต้นทุนคงที่ 3,000,000 บาท และจากตารางของอุปสงค์ไนรูป 
จะพบว่าพื้นที่สามเหลี่ยมเหนือเส้นต้นทุนขึ้นไปคือพื้นที่ที่สายการบินสามารถทำกำไร 


*'ๆคา 



รูปที่ 7.4: การตั้งราคาตามระดับชั้นผู้โดยสาร 
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- กลยุทธ์การกำหนถราคาสินค้า - 


หากสายการบินตั้งราคาผู้!ดยสารในราคาเดียวคือ 50,000 บาท ซึ่งจะเป็นราคา 
ที่สายการบินจะได้พื้นที่เหนือเส้นต้นทุนสูงสุดในการตั้งราคาเดียว โดยจะมีรายได้เท่ากับ 
(50,000x150) ^ 7,500,000 บาท และหลังจากหักค่าใช้จ่ายต่อคนออกคนละ 10,000 
บาท และค่าใช้จ่ายคงที่อีก 3,000,000 บาท สายการบินก็มีกำไรเท่ากับ 3,000,000 บาท 
ต่อเที่ยว แต่หากสายการบินตัดสินใจตั้งราคาแยกออกเป็นสองชั้น คือ ชั้นพิเศษและชั้น 
ประหยัด โดยชั้นพิเศษจะตั้งราคาเท่ากับ 75,000 บาท ซึ่งจะมีผู้โดยสารจำนวน 75 คนใช้ 
บริการ และค่าโดยสารชั้นประหยัดจะตั้งที่ 25,000 บาท และมีผู้โดยสารใช้บริการเท่ากับ 
225 คน ซึ่งจะทำให้สายการบินได้รับรายได้รวมจำนวน (75,000x75^(25,000x225) ะะ 
11,250,000 บาท และมีกำไรเท่ากับ 6,750,000 บาทต่อเที่ยว ซึ่งแสดงให้เห็นว่าการตั้ง 
อัตราค่าโดยสารออกเป็นหลายชั้นนั้น สามารถทำรายได้ให้กับสายการบินและมีกำไรมาก 
ชั้น ทั้งนี้เพราะสามารถดึงความพอใจส่วนเกินผู้บริโภคได้มากกว่าการตั้งค่าโดยสารใน 
อัตราเดียว และหากสายการบินสามารถแยกชั้นได้มากกว่านี้ เช่น การตั้งราคาค่าโดยสาร 
ออกเป็นชั้นมากชั้นไปอีก อาทิ การแบ่งค่าโดยสารออกเป็น ชั้นที่หนึ่ง ชั้นธุรกิจ และชั้น 
ประหยัด สายการบินก็จะสามารถทำรายได้ได้มากกว่าเดิม อย่างไรก็ตาม การตั้งราคา 
แยกแยะเช่นนี้ต้นทุนของสายการบินก็จะเพิ่มชั้นเพื่อสร้างความแตกต่างในตัวสินค้าของ 
ตนเอง การบริการที่ให้กับผู้!ดยสารของแต่ละชั้นก็ต้องแตกต่างกันออกไป ต้นทุนในการ 
ให้บริการก็จะแตกต่างกันออกไป ดังนั้น สายการบินจะต้องพิจารณาว่าการแยกแยะสินค้า 
ดังกล่าวออกมากประเภทมากชั้นต้นทุนก็จะเพิ่มตาม และมีความยุ่งยากมากชั้น รวมทั้ง 
หากแบ่งแยกระดับชั้นของบริการมากประเภทอาจจะทำให้สินค้าของตนเองใกล้กันและ 
ทดแทนกันเอง ดังนั้น มักเห็นได้ว่าผู้ขายมักจะไม่แบ่งประเภทสินค้าของตนเองมาก 
ประเภท และจะสร้างความแตกต่างในสินค้าเป็นที่ชัดเจนเพื่อแบ่งแยกประเภทลูกค้าได้ 
อย่างมีประสิทธิภาพ 
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- กลยุทธ์การกำหนดราคาสินค้า - 


การตั้งราคาแบบแยกแยะกลุ่มลูกค้าโดยการจัดกลุ่มสินค้าของตนเอง อาจจะ 
เห็นได้จากสินค้าบางประเภทที่อาจจะแบ่งสินค้าของตนเองออกเป็นหลายๆ รุ่น อาทิ 
คอมพิวเตอร์ เครื่องพิมพ์เอกสาร (เ^ก่ท1:61-) หรือรถยนต์ ที่อาจจะแบ่งตามความหรูหรา 
อุปกรณ์ที่ครบครัน ประสิทธิภาพการทำงาน หรือขนาด ฯลฯ อาจจะมีความยุ่งยากมาก 
ขึ้นเพราะผู้ชื้อแต่ละรายจะมีความแตกต่างของความพอใจที่จ่ายกันมากขึ้นอยู่กับความ 
จำเป็นของแต่ละคน ดังนั้นผู้ขายจะต้องกำหนดราคาที่คำนึงถึงความพอใจประกอบด้วย 
ตัวอย่างอาทิในกรณีการตั้งราคารถยนต์ฮอนค้าแต่ละรุ่น คือ ขีวิค และ แจ๊ส ซึ่งเป็น 
รถยนต์นั่งขนาดกลางถึงเล็ก ขนาดเครื่องยนต์ใกล้กัน สมมติให้ผู้บริโภคมีความพอใจ 
ต่างกันในสินค้าทั้งสอง โดยมีลูกค้าสองกลุ่ม กลุ่มแรกคือกลุ่มวัยรุ่นหรือเพิ่งทำงาน ไม 1 มี 
ครอบครัว และกลุ่มที่สองเป็นกลุ่มที่ทำงานมาระยะหนึ่งแล้วและเริ่มมีครอบครัว 

ตารางความพอใจของผู้บริโภค 




ฒ 


ซวค 

แจ้ส 

ลูกค้ากลุ่มวัยรุ่น 

650,000 

500,000 

ลูกค้ากลุ่มครอบครัว 

800,000 

600,000 


หากบริษัทฮอนค้าตั้งราคารถยนต์ทั้งสองรุ่นจากราคาสูงสุดที่ผู้ชื้อแต่ละกลุ่มเต็ม 
ใจจะจ่าย คือราคารุ่นซีวิคราคา 800,000 บาท และ'รุ่นแจ๊ส ราคา 600,000 บาท บริษัทก็ 
จะมีรายได้รวมเพียง 800,000 บาท เพราะจะมีเพียงลูกค้ากลุ่มครอบครัวเท่านั้นที่จะซื้อ 
รถ เพราะลูกค้าจะพิจารณาดูความพอใจส่วนเกินของตนเองเป็นสำคัญ ผู้ชื้อกลุ่มวัยรุ่นจะ 
ไม่ชื้อรถทั้งสองรุ่นเพราะราคาสูงกว่าความพอใจที่จะจ่าย ในขณะที่กลุ่มครอบครัวอาจจะ 
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- กลยุทธ์การกำหนถราคาสินค้า - 


ซื้อรถรุ่นขีวิคหรือแจ๊สก็ได้เพราะให้ความพอใจส่วนเกินเท่ากัน คือ 0 แต่หากกำหนดราคา 
ใหม่โดยกำหนดราคาแจ๊สลงมาเป็น 500,000 บาท ดังนั้นลูกค้าทั้งสองกลุ่มจะซื้อรุ่นแจ๊ส 
เพราะกลุ่มวัยรุ่นจะมีความพอใจส่วนเกินเท่ากับ 0 ในขณะที่กลุ่มครอบครัวก็จะซื้อแจ๊ส 
เพราะให้ความพอใจส่วนเกินเท่ากับ 300,000 บาท ในขณะที่ซื้อซีวิคจะไม่มีความพอใจ 
ส่วนเกินเลย ทำให้บริษัทได้รับเงินรายได้รวมเพียง 1,000,000 บาทเท่านั้น แต่ถ้าหาก 
บริษัทเข้าใจในการกำหนดราคาแบบแยกแยะแล้ว ก็อาจจะพิจารณาในการกำหนดราคา 
ใหม่ โดยกำหนดราคาซีวิคใหม่ที่ 699,999 บาท และราคาแจ๊สที่ 500,000 บาท ซึ่งจะทำ 
ให้กลุ่มลูกค้าครอบครัวจะซื้อรุ่นซิวิคเพราะให้ความพอใจส่วนเกิน 100,001 บาท สูงกว่า 
ซื้อแจ๊สเพราะจะให้ความพอใจส่วนเกิน 100,000 บาท (600,000-500,000) และความ 
พอใจเท่ากับ 0 หาก 1 ซื้อแจ้เส ส่วนลูกค้ากลุ่มวัยรุ่นก็จะซื้อแจ๊ส เพราะราคาซีวิคที่ตั้งไว้สูง 
กว่าความพอใจที่ตนเองอยากจะจ่าย ทำให้บริษัทมีรายได้รวม 1,199,999 บาท สูงกว่าทุก 
กรณีและบริษัทสามารถแบ่งกลุ่มลูกค้าไต้อีกด้วย อย่างไรก็ตาม สิ่งที่บริษัทจะต้องคำนึงถึง 
ก็คือ การสร้างความแตกต่างในสินค้าแต่ละกลุ่มที่ตนเองต้องการแยกแยะด้วย เช่น ใน 
กรณีนี้อาจจะต้องมีอุปกรณ์เสริม สิ่งอำนวยความสะดวกเพิ่มขึ้น ซึ่งจะเกี่ยวข้องกับการ 
เปลี่ยนแปลงของต้นทุน และบริษัทผู้ขายจะต้องนำมาพิจารณาประกอบการตั้งราคาด้วย 
การตั้งราคาประเภทนี้มีให้เห็นทั่วไปในธุรกิจปัจจุบัน อาทิ คอมพิวเตอร์โน้ตบุ๊คที่มีราคา 
ต่างกันตามความเร็วในการประมวลผล ความจุของฮาร์ดดิสก์ จอภาพ และอื่นๆ ซึ่งลูกค้า 
กลุ่มนักศึกษากับผู้ทำงานจะดีค่าต่างกันออกไป ดังนั้นการตั้งราคาอาจจะต้องพิจารณาทั้ง 
ความพอใจที่ทั้งสองกลุ่มเต็มใจจะจ่ายและต้นทุนที่เพิ่มขึ้นหากจะเพิ่มประสิทธิภาพการ 
ทำงานของคอมพิวเตอร์จากรุ่นมาตรฐานไปสู่พรีพี่ยมประกอบกัน 

การกำหนดราคาในการแบ่งกลุ่มในการตั้งราคาแบบแยกแยะในระดับที่สองนี้ 
นอกจากกลยุทธ์ข้างต้นแล้วยังมีการกำหนดราคาประเภทต่างๆ ที่สำคัญๆ อีก คือ การ 
กำหนดราคาแบบมัดขายรวมกัน (ธนกต่แกรู) การตั้งราคาแบบสองส่วน (7ผ๐-^ลเา: 
ธกํดํกรู) และการตั้งราคาแบบบุฟเฟต์ (ธนศ61: ธกํด่กรู//\แ V(วน ตลก เะล^ก่ด่กรู) ฯลฯ 
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- กลยุทธ์การกำหนดราคาสินค้า - 


การตั้งราคาแบบสองส่วน (7ผ๐-?ลโ'!: 7ลโ!(7 ?โ!๐กรู) 6 

การตั้งราคาของผู้ผูกขาดในตลาดที่พยายามจะแยกแยะราคาออกให้มากที่สุด 
เท่าที่จะทำได้ เพื่อดึงดูดความพอใจส่วนเกินของผู้ชื้อมาเป็นของตนเองให้ได้มากเท่าที่ 
ข้อมูลเกี่ยวกับความพอใจที่จะหาได้ การกำหนดราคาประเภทนี้ จะกำหนดราคาคงที่ 
จำนวนหนึ่งก่อนเพื่อให้ผู้บริโภคมีสิทธี้ที่จะเข้ามาเลือกบริโภคสินค้าของตนเองและในการ 
บริโภคสินค้านั้นผู้ชื้อจะต้องจ่ายเงินเพิ่มเพื่อบริโภคสินค้านั้น ๆ จะมากหรือน้อยขึ้นอยู่กับ 
ปริมาณและประเภทสินค้าที่ผู้ชื้อจะบริโภค ตัวอย่างทั่วๆ ไป ที่เห็นกันก็ คือ การกำหนด 
ค่าบริการของสวนสนุกซึ่งจะแบ่งการเก็บค่าบริการออกเป็นสองส่วน คือ ผู้บริโภคต้องชื้อ 
ตั๋วเข้าสวนสนุกก่อนในอัตราหนึ่ง และเมื่อเข้าไปแล้ว หากต้องการจะเล่นเครื่องสนุกใด ๆ 
ก็จะต้องจ่ายค่าเล่นแต่ละเครื่องอีกต่างหาก หรือ สนามกอล์ฟดี ๆ หลายสนามก็จะ 
กำหนดให้สมาชิกเท่านั้นที่สามารถเล่นได้ แต่จะต้องจ่ายค่าสมาชิกในจำนวนหนึ่งก่อน 
และทุกครั้งที่มาใช้บริการของสนามกอล์ฟก็จะต้องจ่ายค่าสนามในแต่ละครั้งด้วย 

การตั้งราคาแบบสองส่วนนี้ จะสามารถดึงความพอใจส่วนเกินของผู้บริโภค 
ออกมาเป็นของผู้ผลิตได้มากกว่าการตั้งราคาแบบผูกขาดปกติทั่ว ๆ ไป หากพิจารณาจาก 
รูปที่ 7.5 ข้างล่าง แสดงถึงอุปสงค์ของการใช้สนามกอล์ฟแห่งหนึ่งซึ่งแสดงได้ด้วยเส้น 
อุปสงค์ เวล และต้นทุนต่อหน่วยสุดท้าย (VI ลโรูเก3เ (1๐51:) คงที่เท่ากับ ^ หมายถึงทุกครั้ง 
ที่มีผู้มาใช้สนามกอล์ฟ ต้นทุนจะเก็บกับสนามกอล์ฟเท่ากับ ๐บาท จากค่านั้า ค่าไฟ ค่า 
แค็ดดี้ ค่าสาธารณูปโภคอื่น ๆ และค่าดูแลสนามกอล์ฟ ฯลฯ ดังนั้นหากสนามกอล์ฟนี้เป็น 
สนามกอล์ฟแห่งเดียวในพื้นที่นั้น เจ้าของสนามกอล์ฟสามารถตั้งค่าใช้บริการของสนามได้ 
ที่ / 3 บาท ต่อครั้ง ซึ่งเป็นราคาที่กำไรสูงสุดของผู้ผูกขาด และผู้เล่นกอล์ฟที่จะมาใช้บริการ 


6 \ 1 \ 1 9แ6โ 0; “/\ □เ5ก6713 ก โ! 0116๐ กฌล: 7พ0- บลท่ศร (บโ ล เหเ (ะ!!67 เห! วน 56 เห! วก!วเว!วเ V”, ว บอ โ!:6โเ7 

10บโกลเ ๐1 8(ะ!วก!วกา!(ะร, \^0เ.85 (1971), เว 77 
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- กลยุทธ์การกำหนถราคาสินค้า - 


ฤ 1 ครั้ง และพื้นที่ เวเวป ก็จะเป็นพื้นที่ของความพอใจส่วนเกินของผู้บริโภค โดยจะทำให้ 
สนามกอล์ฟกำไร เท่ากับพื้นที่ เว^ นอกจากนี้พื้นที่ ฟ61"จะเป็น อ630เ พ6เ5เาไ 1๐55 
ซึ่งไม่มีผู้ใดได้ประโยชน์ พื้นที่ทั้งสองส่วนนี้เป็นพื้นที่ที่ผู้ผลิตหรือเจ้าของสนามกอล์ฟเสีย 
โอกาสที่จะได้จากการตั้งค่าบริการแบบปกติ แต่หากสนามกอล์ฟเปลี่ยนกลยุทธ์ไนการตั้ง 
ราคาใหม่ โดยกำหนดราคาค่าใช้บริการครั้งละ 0 บาท (เท่ากับ IV!3โฐเกลเ (1๐51:) ซึ่งจะทำ 
ให้มีผู้มาใช้บริการจำนวน ฤ 2 ครั้ง แต่ก่อนที่ทุกคนจะเข้ามาใช้บริการสนามกอล์ฟนี้ได้ 
จะต้องสมัครเป็นสมาชิกของสนามกอล์ฟก่อน โดยค่าสมาขิกจะเท่ากับพื้นที่ เว๙ ซึ่งผู้เล่น 
กอล์ฟจะยินดีจ่ายเพราะเท่ากับความพอใจที่จะจ่ายในการเล่นกอล์ฟที่สนามนี้จำนวน วเ2 
ครั้ง ดังนั้น พื้นที่ เว๙ ซึ่งเดิมเป็นความพอใจส่วนเกินของผู้บริโภคในการมาใช้บริการ 
สนามกอล์ฟจำนวน ฤ2 ครั้ง ก็จะถูกโอนมาเป็นกำไรของเจ้าของสนามกอล์ฟแทนโดยใน 
แต่ละครั้งที่นักกอล์ฟมาเล่น ต้นทุนที่เกิดจะถูกชดเชยด้วยค่าบริการที่จะต้องจ่ายในการ 
เล่นแต่ละครั้งอยู่แล้วคือ ^ ซึ่งเท่ากับต้นทุนหน่วยสุดท้ายพอดี 


ราคา 



รูปที่ 7.5: การตั้งราคาตามแบบสองส่วน 
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- กลยุทธ์การกำหนดราคาสินค้า - 


อย่างไรก็ตามการตั้งราคาแบบสองส่วนนี้อาจจะมีความยุ่งยากมากขึ้นหาก 
ประเภทของลูกค้ามีมากกว่าหนึ่งประเภท โดยแต่ละประเภทของลูกค้าจะมีความพอใจที่ 
จ่าย (พ!พ กฐก 655 1:๐ ?ร,'/) ต่างกัน ดังรูป 


ราคา 



รูปที่ 7.6: การตั้งราคาตามแบบสองส่วนกรณีมีลูกค้าสองประเภท 


ในรูป 7.6 สนามกอล์ฟจะมีลูกค้าอยู่สองกลุ่ม คือ อ 1 และ อ 2 โดยที่ทั้งสองกลุ่ม 
จะมีความพอใจที่จ่ายต่างกัน กลุ่มที่สองจะมีความพอใจที่จ่ายในการเล่นกอล์ฟสูงกว่ากลุ่ม 
ที่หนึ่ง หากเจ้าของสนามกอล์ฟเก็บค่าสมาชิกเท่ากับ ๐เารู บาท ก็จะมีผู้สมัครเป็นสมาชิก 
เพียงกลุ่มเดียวคือ กลุ่มที่สอง กลุ่มแรกจะไม 1 เป็นสมาชิกเพราะค่าสมัครสมาชิกจะมากกว่า 
ความพอใจส่วนเกินของเขาที่เท่ากับ ๐เว7บาท แต่ถ้าหากทางสนามกอล์ฟคิดค่าสมาชิก 
เท่ากับ เว๙ บาท ก็จะได้ลูกค้าทั้งสองกลุ่มเป็นสมาชิกและจะได้รายได้เท่ากับ 2(๐เวป)บาท 
แต่จะขาดโอกาสที่จะได้ความพอใจส่วนเกินของผู้บริโภคกลุ่มที่สองพื้นที่ เวปรูเา บาทไป 
เพราะผู้เล่นกอล์ฟในกลุ่มที่สองเต็มใจจะจ่าย ๐รูเา บาท แต่จะจ่ายจริงเพียง (ะเวปบาท ซึ่ง 
สนามกอล์ฟจะต้องพิจารณาการตั้งค่าสมาชิกของตนเองให้เหมาะสมเพื่อให้ได้รายได้มาก 
ที่สุด ถ้าพื้นที่ความพอใจที่จ่ายของผู้เล่นที่สอง (๐ฐเา) มากกว่า 2(๐Iวป) แล้วสนามกอล์ฟก็ 
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- กลยุทธ์การกำหนถราคาสินค้า - 


จะมีรายได้มากกว่าที่จะคิดค่าสมาชิกแพง ๆ และมีผู้มา'ไซ้'บริการ ฤ 2 แต่ถ้าหาก 2((ะ1วผั ^ 
(ะ ฐเา แล้ว ก็น่าจะทำให้สนามกอล์ฟคิดค่าสมาชิกเท่ากับ (ะเว(บาท และมีสมาชิกสองกลุ่ม 
และในการมาใช้บริการแต่ละครั้งสมาชิกจะต้องจ่ายค่าบริการให้กับสนามเท่ากับ 0 บาท 
(IV!3โ51กลเ 0๐51;) เพื่อเป็นค่าใช้จ่ายสำหรับต้นทุนแปรผันที่เกิดขึ้น ในแต่ละครั้งที่ 
นักกอล์ฟมาใช้บริการของสนามกอล์ฟ 

อย่างไรก็ตาม ทางเลือกในการคิดค่าใช้จ่ายบริการของสนามกอล์ฟอีกแบบหนึ่ง 
ก็คือ ทางสนามกอล์ฟอาจจะพิจารณา โดยอาจจะคิดค่าสมาชิกแรกเข้าลดลงเหลือ เวฺ]I 
บาท และคิดค่าใช้บริการสนามกอล์ฟในแต่ละครั้งสูงกว่าต้นทุนหน่วยสุดท้ายโดยคิด 
เท่ากับ I บาทต่อครั้ง ซึ่งการตั้งราคาแบบนี้จะท่าให้ผู้เล่นกอล์ฟทั้งสองกลุ่มสมัครเป็น 
สมาชิก และกลุ่มแรกจะมาใช้บริการ ฤ3 ค รั้ ง และกลุ่มสองจะใช้บริการ ฤ4 ครั้ง ท่าให้ 
เจ้าของสนามกอล์ฟมีกำไรรวม เท่ากับ 2(6)1) + ([เกกบ) + (แงท0) บาท ซึ่งก็คือรายได้จาก 
การสมัครสมาชิกของผู้เล่นกอล์ฟทั้งสองกลุ่ม (2(เวแ)) รวมกับกำไรจากการมาใช้บริการ 
ของผู้เล่นกอล์ฟกลุ่มแรก จำนวน ฤ3 ครั้ง ('[เกก(ะ) และกำไรจากการใช้บริการของผู้เล่น 
กลุ่มสองจำนวน ฤ4 ครั้ง เท่ากับ ('แงกก) 

ดังนั้นจะเห็นได้จากตัวอย่างข้างต้น การตั้งราคาแบบสองส่วนนี้แบบไหนจะให้ 
กำไรหรือรายได้สูงสุดให้กับผู้ผลิตนั้น จะขึ้นอยู่กับลักษณะของความพอใจที่จ่ายของลูกค้า 
ของสินค้านั้น ๆ เป็นสำคัญ จะเห็นได้ว่าสนามกอล์ฟบางสนามจะมีค่าสมาขิกสูง แต่ค่าใช้ 
บริการแต่ละครั้งจะตํ่ามาก หรือบางสนามจะคิดค่าเป็นสมาชิกตํ่ามาก แต่คิดค่าบริการแต่ 
ละครั้งสูงกว่า ซึ่งการตั้งราคาค่าบริการที่ตั้งกันนี้เจ้าของสนามกอล์ฟได้พิจารณาดูลักษณะ 
ของอุปสงค์ของลูกค้าแต่กลุ่มและได้คำนึงถึงรายได้รวมของตนเองเรียบร้อยแล้ว และ 
เลือกวิธีการกำหนดค่าสมาชิก และค่าใช้บริการแต่ละครั้ง เพื่อให้ตนเองได้รายได้สูงสุด 
เช่น การกำหนดประเภทสมาชิกระดับบัตรทอง หรือสมาชิกบัตรเงิน โดยสมาชิกบัตรทอง 
นั้น ค่าเป็นสมาชิกจะแพงกว่าค่าสมัครสมาชิกบัตรเงิน แต่ทุกครั้งที่มาใช้บริการหรือซื้อ 
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- กลยุทธ์การกำหนดราคาสินค้า - 


สินค้าจะได้รับส่วนลดมากกว่า การตั้งราคาแบบนี้ผู้ซื้อจะพิจารณาว่าตนเองมีพฤติกรรม 
หรือความถี่/บ่อยในการซื้อสินค้าหรือใช้บริการมากน้อยเพียงใด หากลูกค้ารู้ว่าตนเองจะ 
ซื้อมากหรือมาใช้บริการมากครั้ง ก็จะคุ้มในการเป็นสมาชิกบัตรทอง ฯลฯ จากรูป 7.7 
สมมติให้สนามกอล์ฟแห่งหนึ่งเปิดรับสมาชิกสองประเภท คือ สมาชิกบัตรทอง ที่จะต้อง 
จ่ายค่าสมาชิก ปีละ 10,000 บาท และในการเข้ามาใช้สนามกอล์ฟแต่ละครั้งจะเสีย 
ค่าใช้จ่ายครั้งละ 500 บาท ในเวลา 1 ปี หากต้องการสมัครสมาชิกประเภทบัตรเงินจะเสีย 
ค่าสมาชิก 5,000 บาทต่อปี แต่ในการเข้ามาใช้บริการสนามกอล์ฟแต่ละครั้งจะต้องเสีย 
ค่าบริการครั้งละ 750 บาทต่อครั้ง ผู้บริโภคจะพิจารณาดูว่าจำนวนการใช้บริการของ 
ตนเองในสนามกอล์ฟนี้มีมากน้อยเท่าใดซึ่งจะคุ้ม ดังนั้นที่จุด ๐ คือจำนวนการใช้บริการ 
สุด หรือ 20 ครั้ง คือจำนวนการใช้บริการสนามกอล์ฟที่ทำให้ต้นทุนรวมของการเลือก 
ประเภทสมัครของผู้ซื้อเท่ากัน หากนักกอล์ฟคิดว่าในแต่ละปีนั้นตนเองจะมาใช้บริการ 
สนามกอล์ฟน้อยกว่า 20 ครั้งต่อปีแล้วก็จะสมัครสมาชิกประเภทบัตรเงิน แต่หากคิดว่า 
ตนเองจะมาใช้บริการมากกว่า 20 ครั้งต่อปีแล้ว จะสมัครสมาชิกบัตรทองเพราะจะทำให้ 
ต้นทุนรวมถูกกว่า 


รายจ่าย 



รูปที่ 7.7: จุดคุ้มทุนในการใช้บริการสนามกอล์ฟ 
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- กลยุทธ์การกำหนถราคาสินค้า - 


การกำหนดราคาแบบนี้จะเห็นทั่วไปทั้งในร้านอาหารฟาสท์ฟิด หรือร้านอาหาร 
ทั่วๆ ไป ที่ลูกค้าหากซื้อบัตรสมาชิกแล้วก็จะได้ลด 1096 ทุกครั้งที่มาซื้อสินค้า ในเวลา 
หนึ่งปี ซึ่งผู้บริโภคบางคนก็จะเลือกซื้อ ส่วนมากจะเป็นเด็กวัยรุ่น นักศึกษา ซึ่งมีแนวโน้ม 
จะใช้บริการฟาสด์พืดบ่อยครั้งกว่าผู้มีอายุทั่วไป 

การตั้งราคาแบบบุฟเ'ฟต์ (ธนศ'ธ* ?ก่0เกรู) 7 

การตั้งราคาแบบบุฟเฟต์ เป็นการตั้งราคาที่ผู้บริโภคจ่ายครั้งเดียว และสามารถ 
บริโภคได้มากเท่าที่จะสามารถทำไดโดยไม่จำกัดจำนวน ซึ่งมักรู้จักในอีกชื่อคือ /ำเๆ/อษ- 

8ก่ (ะเท ฐ การตั้งราคาแบบ นี้ เริ่มต้น จากร้านอาหารแห่งหนึ่งในเมืองกัลกัตตา 
ประเทศอินเดียที่เจ้าของร้านอาหารจะเปิดให้บริการอาหารแก , คนในเมืองในตอนกลางวัน 
และตอนเย็น โดยเก็บค่าอาหารจำนวนคงที่เป็นรายเดือน และในการทานอาหารแต่ละ 
ครั้งจะกำหนดเวลาให้ครั้งละ 2-3 ชั่วโมง โดยไม 1 จำกัดจำนวนปริมาณอาหารที่จะทาน 
ปัจจุบันการคิดราคาแบบนี้เป็นที่แพร่หลายทั่วไปในร้านอาหารหลาย ๆ แห่ง ทั้ง 
ร้านอาหารญี่ปุ่น ร้านอาหารในโรงแรม ฯลฯ ส่วนกิจการอื่น ๆ ที่มีการจัดเก็บค่าบริการ 
แบบบุฟเฟตํ ได้แก่ ค่าบริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ที่เสียค่าใช้จ่ายคงที่รายเดือน และสามารถ 
ใช้โทรศัพท์ไดโดยไม , จำกัดจำนวนเวลาที่ใช้ ค่าบัตรโดยสารประจำทางรายเดือน บัตร 
โดยสารรถไฟฟ้า 875/รถไฟฟ้าใต้ดิน ที่ศึดราคาคงที่สำหรับนักท่องเที่ยวโดยสามารถซื้อ 
ตั๋วครั้งเดียวใช้ไดไม่จำกัดเที่ยว หรือ แเ- รเว 66 ป เก 16 โก 61 ที่ จ่ายค่าบริการเป็นรายเดือน 
และสามารถใช้บริการไม 1 จำกัดเวลา ฯลฯ 


7 8ล1ว บ แลเาล I ล, ^7^57X0^ 051ล52พ65เช่, ล กอ กลรล ก กล 5ล1า00, “ธมฺ ?!10ก^”, X ๐ โกล!. ๐7 8น5เก655, 
V0เ. 72, ก0. 2 (/\|วท่เ 1999), เวเว. 216 
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- กลยุทธ์การกำหนดราคาสินค้า - 


การตั้งราคาแบบบุฟเฟต์ จะประสบความสำเร็จและผู้ขายสามารถทำกำไร 
ได้มากหรือน้อยนั้น ขึ้นอยู่กับปัจจัยที่สำคัญ สองประการคือ การที่ผู้ขายสามารถลด 
ต้นทุนค่าใช้จ่ายเฉลี่ยลงให้ได้มากที่สุด และการเพิ่มจำนวนลูกค้าให้มากพอที่จะสามารถ 
คุ้มกับค่าใช้จ่ายคงที่ จากรูปที่ 7.8 จะพบว่าอุปสงค์ของลูกค้าแต่ละคนที่มาทานอาหารใน 
ร้านอาหารบุฟเฟต์ ญี่ปุ่นนั้น สามารถแสดงได้โดยเส้น 01 และต้นทุนหน่วยสุดท้ายคงที่ 
เท่ากับ 0 ในการให้บริการแต่ละคนจากจำนวนลูกค้าที่ตนเองคาดว่าจะมาใช้บริการ ทาง 
ร้านจะตั้งราคาค่าบริการเท่ากับ 3เว6 แต่ลูกค้าแต่ละคนที่เข้ามาจะทานอาหารจำนวน 
เท่ากับ ป หน่วย ซึ่งทำให้ร้านขาดทุนพื้นที่ |ว6ป ดังนั้นร้านกำไรเมื่อพื้นที่ 3เว0 ^ |ว60เ 
ความสำเร็จของการตั้งราคาแบบบุฟเฟต์ ที่จะทำให้ผู้ขายมีกำไรมากก็ต่อเมื่อมีจำนวน 
ลูกค้ามากพอและการบริการจัดการที่จะสามารถลดต้นทุนลง ทำการจัดทำครัวกลางที่ปรุง 
อาหารรวมกัน การจัดซื้อวัตถุดิบจำนวนมากที่จะช่วยให้มีอำนาจการต่อรองในด้านราคา 
วัตถุดิบจากผู้ขายส่ง ฯลฯ ซึ่งจะทำให้พื้นที่ เว6ป ลดลง จะเห็นได้ว่าร้านอาหารบุฟเฟตํ 
ส่วนใหญ่จะมีการจัดการด้านบริหารครัวกลาง การจัดซื้อวัตถุดิบที่ดี และขนาดใหญ่ 
พอที่จะรับลูกค้าจำนวนมากพอหรือธุรกิจ ห!--5|ว660เ เก{6ทา61: หรือโทรศัพท์เคลื่อนที่ 
จะต้องมีผู้ใช้บริการจำนวนมากพอที่จะช่วยทำให้ต้นทุนเฉลี่ยไม่สูงจนเกินไป ซึ่งจะทำให้ 
ราคาสูงจนไม 1 มีผู้ใช้บริการ 
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- กลยุทธ์การกำหนถราคาสินค้า - 


ราคา 



รูปที่ 7.8: การบริโภคของผู้บริโภคร้านบุฟเฟ่ต์ 

การกำหนดราคาแบบแพ็กเกจหรือเป็นชุด (8นกยแก ฐ 8ก่๐ กรู) 


การขายควบรวมสินค้าโดยเอาผลิตภัณฑ์และหากเป็นธุรกิจบริการก็จะนำเอา 
คุณลักษณะอื่นๆ ของการบริการเข้าด้วยกันตั้งแต่สองชนิด แล้วขายในราคารวมราคาหนึ่ง 
ซึ่งโดยมาก ราคาขายรวม มักจะถูกกว่าผลรวมของราคาสินค้านั้นๆ หากแยกซื้อแต่ละ 
อย่าง โดยทั่วไปการตั้งราคาแบบนี้มักจะเรียกว่า “ขายควบ” หรือ “รวมห่อ” หรือแบบ 
แพ็กเกจ โดยกลยุทธ์การกำหนดราคาขายลักษณะนี้อาจจะมีทั้งการนำสินค้าที่มีลักษณะ 
การใข้ใกล้เคียงกันมารวมกันขาย หรือมักนำเอาผลิตภัณฑ์ที่ขายดี มีอัตราการหมุนเวียน 
สูงมาเป็นสินค้าหลัก แล้วนำสินค้าที่ขายได้น้อยหรือที่ผู้บริโภคให้ความสนใจน้อยมาขาย 
ควบโดยกำหนดราคารวมไว้ตํ่าเพื่อให้เป็นที่ดึงดูดความสนใจจากลูกค้า กลยุทธ์นี้ช่วยลด 
ต้นทุนของผู้ขายโดยเฉพาะต้นทุนในการขายซึ่งจะตํ่ากว่ากรณีขายแยกกัน และ 
ขณะเดียวกันก็ช่วยเพิ่มรายรับรวมจากการขายด้วย เพราะผู้บริโภคมีแนวโน้มจะตัดสินใจ 
ซื้อได้ง่าย แม้จะไม 1 ได้วางแผนซื้อสินค้าที่นำมาขายควบด้วยก็ตาม ทั้งยังมีแนวโน้มว่าจะ 
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- กลยุทธ์การกำหนดราคาสินค้า - 


เกิด ความพึงพอใจมาก ขึ้น และมีความรู้สึกว่าคุ้มค่า เงิน ที่จ่ายไปอีกด้วย ตัวอย่างที่พบทั่วไป 
ของธุรกิจที่กำหนดราคาขายแบบควบรวม อาทิ กำหนดราคาแพ้คเกจสำหรับท่องเที่ยว 
สามวันสองคืน รวมค่าอาหาร ที่พัก และเรือท่องเที่ยวชมปะการัง หรือ ค่าที่พัก รวมรถ 
รับส่งจากสนามบิน ค่าอาหาร และการนวดตัว นวดฝ่าเท้า อบสมุนไพรเพื่อสุขภาพ หรือ 
การบริการท่องเที่ยวเรือสำราญ ((ะ โน 156 5 เาแว) รวมค่า ที่ พักบนเรือ ค่าอาหารและ 
เครื่องดื่มตลอดโปรแกรมการท่องเที่ยว และค่าเข้าชมแหล่งท่องเที่ยวต่างๆ หรือ ตัวอย่าง 
สินค้าอุปโภคบริโภค ได้แก่ การขายแชมพูควบกับครีมนวดผม เบียร์ควบกับเหล้า หรือ 
เมนูอาหารเป็นชุด (11/16กน 561;) ทั้งในภัตตาคารและร้านอาหารฟาสท้ฟิด ที่ จะพบว่าผู้ชื้อ 
สามารถเลือกชื้ออาหารแต่ละขึ้นหรืออาหารเป็นชุดได้ หรือในกิจการโรงแรม ที่ทาง 
โรงแรมนอกจากจะมีห้องพัก ก็จะต้องมีภัตตาคาร บริการซักรีด บริการรถรับส่ง บางแห่ง 
อาจมีกิจกรรมพิเศษ เช่น เรือท่องเที่ยวชมปะการัง และ เะท1:6โ(ะลเก๓6ท1: อื่นๆ ที่สามารถ 
ให้บริการเพื่อหารายไดไปพร้อมๆ กันได้จากลูกค้าที่มาพัก โดยอาจจะขายบริการเป็น 
แพ้กเกจ อีกประการหนึ่งที่สำคัญก็คือ ธุรกิจบริการเป็นธุรกิจที่มีต้นทุนคงที่สูงมากเมื่อ 
เทียบกับต้นทุนผันแปร ซึ่งหมายถึงว่า การที่ลูกค้าจะใช้บริการใดเพิ่มหรือไม่นั้น กิจการมี 
ต้นทุนส่วนเพิ่มน้อยมากเมื่อเทียบกับสิ่งที่ได้ลงทุนไปแล้ว การไซ้กลยุทธ์ ธก่ด6 ธนกดIแกฐ 
ก็เพื่อไม่ให้เกิดความเสียโอกาสในทรัพย์สินที่มีอยู่แล้ว เมื่อมีลูกค้าแต่ละรายเข้ามา และยัง 
เป็นการการันตีรายรับที่จะได้จากลูกค้าแต่ละรายอีกด้วย ในด้านลูกค้า การซื้อบริการเป็น 
แพ้คเก็จก็ช่วยลดความเสี่ยงในการตัดสินใจให้ลูกค้าได้ เนื่องจากลูกค้าสามารถคาดคะเน 
ได้ถึงค่าใช้จ่ายโดยรวมทั้งหมดของการใช้บริการ 
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- กลยุทธ์การกำหนถราคาสินค้า - 


ประเภทของ ? กิ06 8นกปแกรู 

1. ธนโ6 ธนกป[[กรู เป็นการตั้งราคาผลิตภัณฑ์หรือบริการควบรวมเป็น 
ธ3บ๒รู6 และไม่มีการขายแยก เช่น ราคา ธ36๒รู6 การท่องเที่ยวรวมค่าประกันภัย 

2. 1711X6ป ธนกป[[กรู เป็นการตั้งราคาผลิตภัณฑ์หรือบริการควบรวมเป็น 
ธ36๒รู6 แต่ลูกค้าเลือกได้ว่าจะซื้อรวมทั้ง 1=36๒56 หรือซื้อแยกอย่างหนึ่งเพียงอย่าง 
เดียวก็ได้ 


3. เ71^-1630เ61' ธนกป[[กรู เป็นการตั้งราคาโดยมีเงื่อนไขว่าจะลดราคาเป็น 
พิเศษ เช่น ลด 50^0 สำหรับผลิตภัณฑ์หรือบริการ 8 แต่จะต้องซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการ 
/\ ในราคาปกติก่อน วัตถุประสงค์ก็เพื่อใช้ผลิตภัณฑ์ ธ เป็นตัวช่วยให้ผลิตภัณฑ์ /\ ซึ่งมักมี 
กำไรมากกว่าขายได้มากขึ้น 


การกำหนดราคาขายเป็นชุดจะปรากฏให้เห็นอยู่เสมอในธุรกิจต่างๆ ซึ่งการ 
กำหนดราคาแบบนี้จะเป็นการช่วยเพิ่มยอดขายและสร้างกำไรให้กับผู้ขายมากกว่าการตั้ง 
ราคาเดียว เพราะผู้ขายสามารถดึงความพอใจส่วนเกินของผู้บริโภคออกไปได้มากกว่าเดิม 
สมมติให้ร้านเช่าดีวีดีแห่งหนึ่งมีลูกค้าอยู่สองประเภท คือ กลุ่มที่ 1 (/\) และกลุ่มที่สอง (ธ) 
โดยกลุ่มทั้งสองนี้มีความชอบในดีวีดีประเภทภาพยนตร์และสารคดีต่างกัน และต้นทุนของ 
ดีวีดีที่ร้านเช่าดีวีดีจะต้องจ่ายลิขสิทธึ๋ให้กับเจ้าของลิขสิทธี้คิดเป็น ครั้งละ 2 บาทที่ร้านให้ 
ลูกค้าเช่า โดยกลุ่มแรกจะเป็นกลุ่มวัยรุ่นที่ชื่นชอบภาพยนตร์ ดังนั้นจึงมีความพอใจสูงต่อ 
ภาพยนตร์ เท่ากับ 15 บาท ในขณะที่ความพอใจที่จ่ายต่อดีวีดีสารคดีเพียง 5 บาท ตรงกัน 
ข้ามกับลูกค้ากลุ่มที่สอง (ธ) ที่มีความชื่นชอบสารคดีมากกว่าภาพยนตร์ โดยความพอใจ 
ต่อภาพยนตร์ เท่ากับ 8 บาท ในขณะที่ความพอใจที่จ่ายต่อสารคดี 12 บาท ดังนั้นหาก 
ร้านเช่าดีวีดีแห่ง'นี้ คิดค่าเช่าดีวีดี ทั้งสองประเภทโดยคิดราคาตามความพอใจสูงสุดของ 
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- กลยุทธ์การกำหนดราคาลันค้า - 


ลูกค้าแต่ละประเภทในสินค้าทั้งสอง โดยตั้งค่าเช่าภาพยนตร์ 15 บาท และสารคดี 12 
บาท ก็จะทำให้ลูกค้าวัยรุ่น (/\) เช่าดีวีดีประเภทภาพยนตร์ เท่านั้น แต่ไม่เช่าสารคดีเพราะ 
ความพอใจที่มีต่อสารคดีเพียง 5 บาท แต่ค่าเช่าสูงถึง 12 บาท ในขณะที่ลูกค้ากลุ่ม ธ จะ 
เช่าดีวีดีประเภทสารคดีเท่านั้นแต่ไม่เช่าภาพยนตร์ ทำให้ร้านเช่าดีวีดีมีกำไรเท่ากับ 
(15 - 2) + (12 - 2) ะะ 23 บาท หากร้านค้าต้องการให้มีผู้เช่า ดีวีดี จำนวนมากขึ้นสามารถ 
ทำไดโดยใช้ความพอใจตํ่าสุดของลูกค้าในแต่ละสินค้าเป็นตัวกำหนดค่าเช่า คือ ค่าเช่า 
ภาพยนตร์ เท่ากับ 8 บาท และ 5 บาท สำหรับสารคดี ซึ่งลูกค้าทั้งสอง จะเช่าดีวีดีทั้งสอง 
ประเภทและร้านเช่าจะมีกำไรจากภาพยนตร์ เท่ากับ (8 - 2) X 2 3 12 บาท และกำไร 
จากสารคดีเท่ากับ (5 - 2) X 2 ะะะ 6 บาท รวมกำไรเท่ากับ 18 บาท ซึ่งจะตํ่ากว่าการตั้ง 
ราคาสูง 


ความพอใจของผู้บริโภคที่มีต่อภาพยนตร์และสารคดี (บาท) 



ภาพยนตร์ 

สารคดี 

ลูกค้ากลุ่ม ^ 

15 

5 

ลูกค้ากลุ่ม 8 

8 

12 


จากตัวอย่างข้างต้น หากร้านเช่าดีวีดีเปลี่ยนกลยุทธ์ใหม่โดยให้มีการเช่าแบบ 
เหมารวมทั้งสองประเภท คือให้เช่าเป็นชุด โดยที่ลูกค้าจะต้องเช่าดีวีดีทั้งสองประเภท 
พร้อมกันและคิดค่าเช่ารวมกันเท่ากับ 20 บาท และไม 1 มีการให้เช่าแบบแยกกัน ซึ่งลูกค้า 
ทั้งสองกลุ่มจะตัดสินใจเช่าเพราะความพอใจรวมของสินค้าทั้งสองรวมกันจะเท่ากับค่าเช่า 
ที่ต้องจ่าย ซึ่งการตั้งราคาแบบ ธนกปเ!กฐนี้ จะทำให้ร้านเช่าดีวีดีมีกำไรเท่ากับ 
(20 - 4) X 2 ะะ 32 บาท ซึ่งจะเห็นได้ว่าในกรณีนี้ร้านเช่า ดีวีดี ควรจะตั้งราคาให้เช่าดีวีดี 
ของตนเองในแบบเหมารวมกันหรือเป็นชุด (ธนก ป แก ฐ ธก่ 06 ) จะ ทำ ให้มีกำไรมากกว่าการ 
ใช้เช่าแยกกัน 
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- กลยุทธ์การกำหนถราคาสินค้า - 


อย่างไรก็ตามการตั้งราคาแบบแพ็คเก จ หรือเป็นชุดนี้ จะ ทำให้ผู้ขายมีกำไร 
หรือไม 1 นั้น จะต้องขึ้นอยู่กับปัจจัยต่าง ๆ ด้วย อาทิ เช่น ต้นทุนของสินค้าและความพอใจ 
ที่จ่ายของลูกค้าในแต่ละกลุ่มในแต่ละสินค้า ฯลฯ ซึ่งไม 1 ได้เป็นอัตโนมัติ ที่การตั้งราคาแบบ 
แพ็คเกจจะให้กำไรกับผู้ขายมากกว่าการตั้งราคาแบบแยกขายเสมอไป ดังจะเห็นได้ว่า 
หากค่าลิขสิทธี้ที่ทางร้านเช่าดีวีดีจะต้องจ่ายให้กับเจ้าของลิขสิทธี้เพิ่มจาก 2 บาท เป็น 8 
บาท แล้ว ก็จะพบว่ากำไรจากการขายมัดรวมกันจะเหลือ (20 - 165x2 ^ 8 บาท แต่ 
หากขายแยกกันและใช้ราคาสูงสุดที่จะสามารถตั้งได้โดยดูจากความพอใจของลูกค้าแล้ว 
จะพบว่าร้านเช่าดีวีดี จะมีกำไรเท่ากับ (15-8) -I- (12-8) ะะ 11 บาท ดังนั้น ก่อนที่จะ 
ตัดสินใจว่าจะเลือกการตั้งราคาแบบขายเหมารวมหรือแยกขายนั้น ผู้ขายจะต้องพิจารณา 
ในปัจจัยต่าง ๆ ข้างต้นอย่างละเอียดก่อน 

การกำหนดราคาแบบเป็นชุดเท่านั้น หรือแยกขายอย่างเดียวเท่านั้น จะแบ่ง 
ลูกค้าออกอย่างชัดเจนว่าใครควรซื้ออะไร เช่นในกรณีตัวอย่างข้างต้น หากร้านเช่าดีวีดี 
กำหนดอัตราให้เช่าดีวีดีทั้งสองประเภทแบบแยกให้เช่าเท่านั้น โดยคิดอัตราเช่าตามความ 
พอใจของลูกค้าที่สูงที่สุดในแต่ละสินค้า คือ ค่าเช่าภาพยนตร์ เท่ากับ 15 บาท และสาร 
คดี 12 บาท จากรูปที่ 7.9 จะพบว่าลูกค้าที่มีความพอใจในสินค้าทั้งสองที่อยู่ในช่องที่ 1 
จะเช่าดีวีดีทั้งสองประเภท แต่ลูกค้าที่อยู่ในช่องที่ 3 จะไม 1 เช่าดีวีดีเลย เพราะค่าเช่าดีวีดี 
ทั้งสองประเภท สูงกว่าความพอใจที่จะจ่ายของตนเอง แต่ผู้บริโภคที่มีความพอใจอยู่ใน 
ช่องที่ 2 จะเช่าภาพยนตร์แต่ไม่เช่าสารคดี เพราะความพอใจของตนเองต่อภาพยนตร์จะ 
สูงกว่าค่าเช่าภาพยนตร์ แต่ความพอใจที่จ่ายต่อสารคดีตํ่ากว่าค่าเช่าสารคดี 12 บาท 
ในขณะที่กลุ่มลูกค้าในช่องที่ 4 จะเช่าสารคดีแต่ไม 1 เช่าภาพยนตร์เพราะความพอใจต่อ 
ภาพยนตร์จะน้อยกว่า 15 บาท แต่ความพอใจต่อสารคดีจะมากกว่า 12 บาท 
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- กลยุทธ์การกำหนดราคาสินค้า - 


ราคนรเาภาพยนตร์ 


0 

0 

เร่า*1พธาเสร์ 

แด่ไม่เร่า?ารคดึ 

เร่าฑ*ภาพ8ใเสร่ 

แสะ?ใรส® 

© 

0 

ไย่เ*1ทั้1ภ11อ01*ล: 

ไม่เซ่าภาหอา*ล: 

แอ::อารคลี 

แล่เร่า*า3คลี 


12 ราคา1ฟาสารคดี 


รูปที่ 7.9: การบริโภคของผู้บริโภคเช่าดีวีดี 


แต่ถ้าหากตั้งราคาขายเป็นแบบแพ็คเกจเท่านั้น โดยไม่มีการแยกขาย ลูกค้า 
จะต้องตัดสินใจว่าจะซื้อแบบแพ็คเก็จหรือไม 1 เท่านั้น ซึ่งการแบ่งลูกค้าว่ากลุ่มใดจะซื้อ 
หรือไม 1 นั้น สามารถแสดงไดโดยรูปที่ 7.10 โดยลูกค้าที่มีความพอใจรวมกันของสินค้าทั้ง 
สองหากมากกว่าราคาขายแบบแพ็กเกจ ก็จะซื้อสินค้าหากความพอใจที่มีต่อสินค้าทั้งสอง 
รวมกันน้อยกว่าราคาแพ็คเกจลูกค้าก็จะไม 1 ซื้อสินค้าแพ็คเกจนั้น ๆ โดยลูกค้าในกลุ่มที่มี 
ความพอใจรวมสูงกว่าเส้นต้นทุนเท่ากัน XV แล้ว คือกลุ่มลูกค้าที่อยู่ในพื้นที่ เว ก็จะชื้อ 
สินค้าในขณะที่กลุ่มลูกค้าที่มีความพอใจของสินค้าทั้งสองในพื้นที่ 3 ก็จะไม 1 ชื้อสินค้าแบบ 
เป็นชุด (แพ็คเกจ) 
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- กลยุทธ์การกำหนถราคาสินค้า - 


สืนค้า X 



หากทางผู้ขายได้มีเสนอขายสินค้าตนเองโดยลูกค้าสามารถซื้อสินค้าแต่ละชิ้นได้ 
หรือแบบแพ็กเกจ เช่น ลูกค้าในร้านอาหารฟาสท์ฟิด สามารถซื้อไก , ทอดเป็นชิ้น มันฝรั่ง 
ทอดเป็นกล่อง และนํ้าอัดลมเป็นแก้ว ตามขนาดจำนวนที่ตนเองต้องการ หรือสามารถสั่ง 
อาหารเป็นชุดตามทางร้านเสนอก็ได้โดยปกติราคาขายแบบเป็นชุดโดยมากจะถูกกว่าแยก 
ชิ้น หากมีการนับราคาแยกขายตามชิ้น อย่างไรก็ตาม ลูกค้าบางคนมองเห็นว่ารายการ 
อาหารบางรายการ ตนเองอาจจะไม่ชอบแต่จะดีค่าตํ่า ดังนั้นจึงไม่ซื้อกันก็ได้แต่ถ้าหาก 
รวมเป็นเซตเมนูแล้ว ราคาที่จะต้องจ่ายของสินค้าที่ตนเองไม่ค่อยชอบนั้นอาจจะตํ่ามาก ๆ 
ก็ได้ จึงอาจจะคุ้มหากสั่งอาหารเป็นเซตเมนู แต่บางรายอาจจะมองว่าการแยกสั่งเป็น 
อย่าง ๆ โดยไม 1 เอาของที่ต้องการหรือชอบน้อย ๆ ออกไปและประหยัดเงินได้บ้างก็จะ 
ดีกว่า ดังนั้นลูกค้ารายนั้ก็จะสั่งอาหารเป็นอย่าง ๆ ไป ไม 1 ซื้อเป็นเซตเมนู 
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- กลยุทธ์การกำหนดราคาสินค้า - 


การกำหนดราคาแบบ 1 ^ 11 x 601 ธนกดเแกรู 


โดยหลักการแล้วจะเห็นได้ว่าร้านค้าต่างๆ ที่มีการเสนอขายสินค้าที่มีการ 
กำหนดราคาขายทั้งแบบแยกกันขายและขายเป็นชุดหรือแพ็กเกจพร้อมกัน (11/11x6ป 
ธนกปแกรู) ทั้งนี้ ราคาขายแบบแยกขายแต่ละชิ้นนั้นจะมีราคาขายรวมกันของสินค้าแพง 
กว่าการซื้อเป็นแพ็กเกจหรือเป็นชุด จะเห็นได้ว่าอาหารที่เป็นเมนูอาหารชุดที่ 
ประกอบด้วยอาหารหลายๆ อย่างหากแยกซื้อเป็นชิ้นๆ หรืออย่างๆ ตามราคาที่แยกขาย 
นั้นเมื่อรวมกันแล้วจะแพงกว่าซื้อเป็นชุด หลักการในการกำหนดราคาขายแบบเป็นชุด 
โดยทั่วไปแล้วจะมีราคาตํ่ากว่าการแยกขายนี้ก็เพราะผู้ขายจะสามารถสร้างยอดจำหน่าย 
และดึงความพอใจของผู้ซื้อมาให้ได้มากที่สุด จากรูปที่ 7.11 จะเห็นได้ว่าหากผู้ขายตั้ง 
ราคาสินค้าที่ขายเป็นชุดที่ 1=13 ซึ่งเป็นราคาที่เท่ากับความพอใจสูงสุดในแต่ละสินค้าของ 
ลูกค้า คือ เท่ากับ (ะ* + รวมกัน และตั้งราคาสินค้าแต่ละชนิดที่แยกขายเท่ากับความ 
พอใจที่จะจ่ายสูงสุดของลูกค้าในแต่ละสินค้า คือที่ ธ* = ปX และ ^ = ผู้ชื้อในกลุ่มที่ I 
ก็ยังจะซื้อสินค้าทั้งสองชนิดอยู่ เพราะราคาที่เต็มใจจะจ่ายนั้นยังสูงกว่าราคาที่ตั้งไว้ในแต่ 
ละสินค้า แต่ลูกค้ากลุ่มนี้จะเลือกซื้อสินค้าในแบบแยกซื้อหรือแบบรวมกันจะให้ความ 
พอใจส่วนเกินเหมือนกัน และเมื่อมองในภาพรวมแล้วยอดขายจะเพิ่มขึ้นเพราะลูกค้าใน 
กลุ่มที่ II และ IV บางส่วนที่เมื่อก่อนซื้อแต่สินค้า V หรือ X อย่างใดอย่างหนึ่งก็จะหันมาซื้อ 
แบบเป็นชุดแทน ผู้ซื้อเหล่านี้คือพวกที่อยู่ในกลุ่ม II และ IV ที่ความพอใจในสินค้า X และ 
V ที่อยู่เหนือเส้น ? 1 , ชิ้นไป ดังนั้น ยอดขายของร้านค้าจะมากชิ้นเพียงใดนั้นจะชิ้นอยู่กับว่า 
การกระจายตัวของความพอใจที่จ่ายของลูกค้าที่มีต่อสินค้าแต่ละประเภทนั้นเป็นอย่างไร 
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- กลยุทธการกำหนถราคาสินค้า - 


V31น'ะ: □ก V 



รูปที่ 7.11: การตั้งราคาแบบขายแยกและเป็นชุดพร้อมกัน 
และราคาขายเป็นชุดสงูกว่าราคาขายแยก 


แต่หากว่าร้านค้ากำหนดราคาขายแบบแพ็กเกจหรือเป็นชุดที่ I 3 ! โดยราคา I 3 , ^ 
0, + (ำ แล้ว จะส่งผลต่อยอดขายของร้านค้าทันทีโดยผู้ซื้อในกลุ่ม I ในพื้นที่ ลเวบ จะไม่ 
ซื้อสินค้าแบบชุด เพราะความพอใจรวมน้อยกว่าราคาขายรวม และนอก'จากนี้ผู้ , ขายยัง'จะ 
สูญเสียลูกค้าที่จะซื้อสินค้าแบบแยกขายในสินค้า X และ V ในกลุ่มที่ II และ IVในพื้นที่ 
เำเ^ลเว (/\) และ เ 3 !?เว30 ( 8 ) ตามลำดับ ดังนั้น จะเห็นได้ว่าการตั้งราคาขายแบบแพ็กเกจ 
โดยทั่วไปแล้วผู้ขายจะตั้งราคาไม 1 สูงไปกว่าราคารวมกันของสินค้าแต่ละชิ้นหากแยกขาย 
ซึ่งการตั้งราคาแบบแพ็กเกจหรือราคาชุดให้มีราคาตํ่ากว่าราคาขายแยกแต่ละชิ้นรวมกัน 
แล้วจะสามารถทำให้ผู้ขายสามารถขายผลิตภัณฑ์ได้มากกว่าการตั้งราคาเหมารวมให้สูง 
กว่าราคาแยกขาย จากรูป 7.11 จะพบว่าการตั้งราคาที่ราคาขายเหมารวมตํ่ากว่าราคา 
แยกชิ้นขายรวมกัน (I 3 ! ^ (ะ* + ^) จะเป็นการสร้างโอกาสในการเพิ่มปริมาณขายสินค้า 
ให้กับผู้ขายได้มากชิ้น เพราะสำหรับผู้ซื้อที่อาจจะมีความพอใจในสินค้าแต่ละชนิดตํ่ากว่า 
ราคาสินค้านั้นๆ แต่อาจจะมีความพอใจรวมของสินค้าที่มัดขายรวมกันเป็นชุดอาจจะ 
มากกว่าราคาที่ขายเป็นชุดก็ได้ 
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- กลยุทธ์การกำหนดราคาสินค้า - 


หากผู้ขายเสนอราคาขายแบบ 1711X66เ ธนทดเแทฐ คือผู้ซื้อมีโอกาสเลือกซื้อทั้ง 
แบบเป็นชุดและแยกซื้อเป็นชิ้นๆ ได้โดยราคาขายแยกเป็นชิ้นจะตั้งราคาสูงสุดตามความ 
พอใจที่จะจ่ายของผู้ซื้อในแต่ละสินค้า (I 3 ,, ^ 0, และ 1 = (ะห้ และกำหนดราคาเป็นชุดให้ 
จะมีราคาตํ่ากว่าความพอใจเป็นชิ้นรวมกัน (I 3 1 3 ง ^4- (ำ) ซึ่งการกำหนดราคาดังกล่าว 
สามารถแบ่งกลุ่มลูกค้าออกเป็นกลุ่มๆ 4 กลุ่มตามความพอใจของผู้ซื้อที่มีต่อสินค้าทั้งสอง 
ประเภท ตามรูปที่ 7.12 และจากการตั้งราคาขายเป็นชุดที่ I 3 ๖ และราคาแยกขายสำหรับ 
สินค้า X และ V คือ ธX และ ำ, ซึ่งเป็นราคาเท่ากับความพอใจสูงสุดในแต่ละสินค้า ดังนั้น 
กลุ่มลูกค้าที่มีความพอใจอยู่ในพื้นที่ 6^1ว6x0 หรือพื้นที่ /\ จะไม่ซื้อสินค้าเลย ไม่ว่าจะใน 
รูปแบบและราคาใดก็ตาม เพราะความพอใจรวมที่ผู้ซื้อจะจ่ายตํ่ากว่าราคาขายทั้งแบบ 
แยกขายหรือราคาเป็นชุด ในขณะที่กลุ่มลูกค้าที่อยู่พื้นที่ 8 จะซื้อสินค้าที่มีการขายเป็นชุด 
เพราะความพอใจรวมของสินค้าทั้งสองจะมากกว่าราคาขายที่เป็นชุด ในขณะที่ลูกค้าใน 
กลุ่ม 0 ที่อยู่ในพื้นที่ (^36 จะซื้อเฉพาะสินค้า V และกลุ่มลูกค้า ^ ที่อยู่ในพื้นที่ (1*136 จะ 
ซื้อเฉพาะสินค้า X เท่านั้น และที่น่าสนใจก็คือทั้งสองกลุ่มก็จะไม่ซื้อสินค้าแบบชุดด้วย 
เพื่อความเข้าใจที่ง่ายขึ้นลองพิจารณากลุ่มลูกค้า 0 จะพบว่ากลุ่มลูกค้ากลุ่มนี้จะซื้อสินค้า 
V แน่ๆ เพราะความพอใจที่จะจ่ายสูงกว่าราคา เำ ที่ตั้งไว้เท่ากับ (ำ แต่จะไม่ซื้อสินค้าที่ 
เป็นการขายแบบชุด เพราะหากซื้อสินค้าแบบเป็นชุดแล้วความพอใจที่เหลือสำหรับสินค้า 
X จากการซื้อเป็นชุด (ธ ๖ - เ 3 ^ จะน้อยกว่าความพอใจที่จะจ่ายสำหรับสินค้า X ดังนั้นจึง 
ไม่คุ้มที่จะซื้อสินค้าแบบชุด สมมติผู้ซื้อมีความพอใจต่อโทรทัศน์เท่ากับ 20,000 บาท และ 
เครื่องเล่น 01/0 เท่ากับ 2,500 บาท ร้านเครื่องเสียงตั้งราคาขายแบบเป็นชุดไว้ที่ 22,000 
บาท และในกรณีแยกขายตั้งราคาโทรทัศน์ไว้ที่ 19,000 บาท และเครื่องเล่น 01/0ไว้ที่ 
4,000 บาท หากเป็นกรณีนี้ ผู้ซื้อจะชื้อโทรทัศน์แน่ๆ เพราะความพอใจต่อโทรทัศน์เกิน 
ราคาขายไป 1,000 บาท ในขณะที่จะไม 1 ซื้อเครื่องเล่น 01/0 เนื่องจากราคา (4,000 บาท) 
สูงกว่าความพอใจที่ให้กับเครื่องเล่น 01/0 (2,500 บาท) แต่สำหรับคำถามที่ผู้ซื้อจะซื้อ 
แบบเป็นชุดหรือไม่นั้น โดยทั่วไปแล้วผู้ซื้อจะพิจารณาราคาของเครื่องเล่นที่ตนเองต้องจ่าย 
ในการให้ได้เครื่องเล่น 01/0 หากซื้อแบบชุด โดยคิดจากราคาแบบขายรวมกัน - ราคา 
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- กลยุทธ์การกำหนดราคาสินค้า - 


โทรทัศน์ (22,000 - 19,000) เท่ากับ 3,000 บาท ซึ่งสูงกว่าความพอใจที่ให้กับเครื่องเล่น 
อVอ (2,500 บาท) ดังนั้นจึงจะไม 1 ชื้อสินค้าแบบชุด แต่หากผู้ขายตั้งราคาขายแบบชุด 
ลดลงมาที่ 21,499 บาท หรือตํ่ากว่า ผู้ชื้อก็จะชื้อแบบชุด เพราะราคาที่ต้องจ่ายเพิ่มหลัง 
เพื่อให้ได้เครื่องเล่น อVอ จากชื้อโทรทัศน์แล้วนั้นจะเท่ากับ 2,499 บาท ซึ่งตํ่ากว่าความ 
พอใจที่จะจ่ายสำหรับเครื่องเล่น อVอ 


\^3เน6 ดก V 



รูปที่ 7.12: การตั้งราคาแบบขายแยกและเป็นชุดพร้อมกัน 
โดยราคาขายชุดตํ่ากว่าราคาขายแยก 

สำหรับลูกค้าในกลุ่ม ^ ซึ่งมีความพอใจสำหรับสินค้าทั้งสอง (.*. 1 )/) ในพื้นที่ เ^เวดเ 
จะซื้อสินค้า X เท่านั้น และจะไม่ซื้อสินค้าแบบเป็นชุด ซึ่งเหตุผลเช่นเดียวกับกรณีของลูกค้า 
ในกลุ่ม 0 โดยลูกค้าในกลุ่ม ^ นี้จะซื้อสินค้า X แน่ๆ เนื่องจากความพอใจในสินค้า Xจะสูง 
กว่าราคาสินค้าXที่มีการแยกขาย(เ 3 ^และจะไม่ชื้อสินค้าแบบเป็นชุดด้วย เนื่องจากหาก 
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- กลยุทธ์การกำหนดราคาสินค้า - 


ซื้อแบบชุดแล้วจะพบว่าต้นทุนที่จะต้องจ่ายเพิ่มเพื่อให้ได้มาซึ่งสินค้า Vในการซื้อแบบชุด 
นั้นจะเท่ากับ (^ 1 ะะ - ^ ซึ่งจะสูงกว่าความพอใจที่ตนเองมีให้กับสินค้า V 


ดังนั้นจะเห็นได้ว่าการกำหนดราคาขายแบบชุดจะช่วยให้ผู้ขายสามารถเพิ่ม 
ยอดขายของตนเองมากขึ้นกว่ากรณีที่ไม่มีการตั้งราคาแบบชุด โดยจะช่วยลดพื้นที่ในกลุ่ม 
/\ ลง อย่างไรก็ตามในโลกธุรกิจนั้น การตั้งราคาขายแบบชุดนี้จะเพิ่มรายได้ กำไร หรือ 
ยอดขายให้กับผู้ขายมากน้อยเพียงใดนั้นขึ้นอยู่กับปัจจัยหลายๆ อย่างประกอบด้วย อาทิ 
ต้นทุน การกระจายของรสนิยมของผู้ซื้อ ฯลฯ นอกจากนี้ การตั้งราคาแบบชุดนอกจากจะ 
ช่วยให้ผู้ขายสามารถดึงความพอใจส่วนเกินของผู้ซื้อมาได้มากขึ้น โดยเฉพาะในกรณีที่ 
ความพอใจของสินค้าสลับกัน (แ6531:^6 (ะ๐ก'ธเลชวก) กล่าวคือ ลูกค้าชอบสินค้าทั้งสอง 
ต่างกัน คนหนึ่งชอบอย่างหนึ่งมากกว่าอีกอย่าง แต่อีกคนชอบสินค้าสลับกัน รวมทั้งการ 
เพิ่มจำนวนขายจะทำให้ผู้ขายสามารถลดต้นทุนการผลิตลงได้ การศึกษาที่ผ่านมายังแสดง 
ให้เห็นว่าการตั้งราคาแบบเป็นชุดจะสามารถทำให้ผู้ผูกขาดสามารถป้องกันการเข้ามาใน 
ตลาดของคู่แช่งได้อย่างมีประสิทธิภาพด้วย และสามารถใช้เป็นเครื่องมือในการต่อสู้กับ 
คู่แช่งขันที่ขายสินค้าชนิดเดียวที่มีความใกล้เคียงและทดแทนสินค้าใดสินค้าหนึ่งของเราได้ 
เป็นอย่างดี 8 

การกำหนดราคาแบบแยกแยะในระดับสาม (Xหแป อ6รูโ66 ๙?โเด6 
อเร(ะกํกาเก3ป๐ก) 

การตั้งราคาแบบแยกแยะในกรณีนี้จะเป็นการตั้งราคาสินค้าอย่างเดียวกันของผู้ 
ผูกขาด ให้มีความแตกต่างกันออกไป ตามลักษณะของความยืดหยุ่นของอุปสงค์ที่มีต่อ 


8 8ลก7 แล แธ แวบ! ร, “฿นกอแก รู” รลเธ เ(าโ \1\1 (วโเงกรู กลเวธโ, ก0. 99-14 (แ (^6กา!วธโ 1999), 5(ะเา00เ 0ร 
ฬลกลรูธกา6กบ Vลเ6 บก!V6โ511:7 
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- กลยุทธ์การกำหนถราคาสินค้า - 


สินค้านั้นๆ ในบางกรณีนั้นสินค้าชนิดเดียวกันขายด้วยผู้ขายคนเดียวกัน หากขายในเวลา 
ต่างเวลากัน หรือในวันที่ต่างกันตามความยืดหยุ่นของราคาของอุปสงค์ของสินค้านั้นก็ 
อาจจะต่างกัน อาทิ การใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ จะพบว่าคงความยืดหยุ่นของการใช้ 
โทรศัพท์เคลื่อนที่ของผู้บริโภคจะสูงในช่วงตอนกลางวันในชั่วโมงทำงาน เพราะผู้ใช้'จะมี 
ทางเลือกอย่างอื่นมาทดแทนการใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่ ผู้บริโภคหลายคนอยู่ในที่ทำงานก็มี 
แนวโน้มที่จะใช้โทรศัพท์ในที่ทำงานแทนการใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่ของตนเองถึงแม้ว่า 
เครื่องที่ตนเองพูดคุยนั้น เป็นเครื่องส่วนตัวก็ตาม แต่พอเวลาทุกคนอยู่ในระหว่างการ 
เดินทางกลับบ้านการติดต่อสื่อสารทางเลือกน้อยลง อุปสงค์ของโทรศัพท์เคลื่อนที่ของ 
ผู้บริโภค ในช่วงเวลานี้จ็งมีลักษณะเป็น เก61351:1017 หรือ อย่างกรณีตัวอย่างของการขาย 
ตั๋วชมภาพยนตร์ในช่วงวันธรรมดา (จันทร์-พฤหัสบดี) จะมีราคาตํ่ากว่าค่าตั๋วในวันหยุด 
หรือวันสุดสัปดาห์ เพราะในช่วงวันระหว่างสัปดาห์ จำนวนของผู้บริโภคต้องการชม 
ภาพยนตร์ จะมีน้อยเนื่องจากต้องทำงาน และในตอนเย็นก็เหน็ดเหนื่อยจากการทำงาน 
มาแล้ว ดังนั้นความพอใจในการชมภาพยนตร์ก็จะลดลง หรือการที่เห็นบริษัทสายการบิน 
จะขายตั๋วโดยสารเครื่องบินในราคาแพงหากขายในเวลาที่จะถึงกำหนดเดินทางเพราะ 
ลูกค้ามีความจำเป็นที่จะต้องเดินทางและไม่มีทางเลือกมากนัก แต่หากมีการจองล่วงหน้า 
เป็นเวลานานราคาค่าโดยสารก็จะลดลงตามลำดับ ลักษณะของการตั้งราคาแบบนี้จะทำ 
ให้ผู้ขายสามารถทำกำไรได้มากกว่าการตั้งราคาผูกขาดและขายในราคาเดียวตลอด โดย 
กำหนดราคาตามความยืดหยุ่นของอุปสงค์ 

จากรูป 7.13 สมมุติให้ผู้ผูกขาดขายสินค้าในสองตลาด คือ ตลาด /\ และ ตลาด 
8 โดยตลาด/\จะมีความยืดหยุ่นของอุปสงค์ต่อราคาตํ่า (เก6เ.ลร1:1( ะ) ใน , ขณะที่อุปสงค์ต่อ 
ราคาสินค้าดังกล่าวมีความยืดหยุ่นสูง (เำลรปเะ) ในตลาด 8 จากรูป (ก) หากผู้ผูกขาดขาย 
สินค้าทั้งสองตลาดในราคาเดียวกัน โดยที่ต้นทุนผลิตเท่ากันแล้ว ก็จะตั้งราคาขายที่ 
และผลิตรวมที่ปริมาณ (ว! เพราะเป็นราคาที่ต้นทุนหน่วยสุดท้าย (VIลโรูเก3เ (ะอร!) ของ 
บริษัทเท่ากับรายได้หน่วยสุดท้าย (171ล1'5เกล1 1^/6กบ6:1718) และจะผลิตสินค้าที่ 0 เ ณ 
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- กลยุทธ์การกำหนดราคาสินค้า - 


ราคานี้ปริมาณการขายทั้งสองตลาด ซึ่งในตลาด /\ จะขายได้เท่ากับ (ะ^ และ ตลาด 8 จะ 
ขายได้ (ะ) 6 หน่วย สิ่งที่น่าสนใจในการกำหนดราคาแบบนี้ก็คือผู้ขายมีกำไรสูงสุดจริงๆ 
หรือไม 1 คำตอบก็คือไม่ ถึงแม้ว่าบริษัทจะตั้งราคาและผลิตที่ แ/1(ะ ^ เ718 รวม แต่ไม่ได้กำหนด 
บนจุดที่ IV!(ะ ^ 1ห8 ของตลาดนั้นๆ เนื่องจากตลาดทั้งสองมีลักษณะของอุปสงค์ต่างกัน 
ดังนั้นรายได้หน่วยสุดท้าย (11/18) ของทั้งสองตลาดก็จะต่างกัน ถึงแม้ว่าต้นทุนหน่วย 
สุดท้าย (เพะ) ของการผลิตสินค้าสำหรับทั้งสองตลาดจะเท่ากันก็ตาม ซึ่งผลของความ 
แตกต่างของความยืดหยุ่นของอุปสงค์ของตลาดที่แตกต่างกันก็จะทำให้จุดกำหนดปริมาณ 
ขายและราคาที่ให้กำไรสูงสุดของแต่ละตลาดก็จะต่างกันออกไป โดยตลาดที่มีค'วาม 
ยืดหยุ่นต่อราคาอุปสงค์ตํ่ากว่าก็จะตั้งราคาสูงกว่าตลาดที่มีความยืดหยุ่นของอุปสงค์มาก 
จากรูป (ข) จะพบว่าราคาขายในตลาด /\ ที่มีความยืดหยุ่นตํ่าก็จะมีราคาขายที่ 8* และ 
ขายที่ปริมาณ สุ^ซึ่งคือจุดที่ เพะ11/18^ และสูงกว่าราคาขายในตลาด 8ที่ 8(3ที่ เพะ“ 
11/18 8 และผลิตที่ปริมาณ สุ 6 

รูปที่ 7.13: การราคาตามความยืดหยุ่น 


11*1 11*1 3าคา 



กฮาถ .4 ล3าถ ธ 

รูปที่ 7.13 (ก) 
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- กลยุทธ์การกำหนถราคาสินค้า - 


3101 33111 3391 



รูปที่ 7.13 (ข) 

เพื่อขยายความเข้าใจในรูปที่ 7.13 นั้น สมมติให้ผู้ผูกขาดในตลาดซึ่งขายสินค้า 
ชนิดเดียวกันในหลายตลาดและสามารถแยกอุปสงค์ของสินค้าของตนเองในกลุ่มลูกค้าที่ 
ต่างกันออกมาได้ เช่น จากฟ้งก๎ชันอุปสงค์รวม I 3 ะะ ((0) ออกมาตามกลุ่มลูกค้า สมมติจาก 
รูปที่ 7.13 ลูกค้าของผู้ผูกขาดมีสองตลาดคือ /\ และ ธ และสามารถแบ่งอุปสงค์ออกเป็น 
I 3 * ^ 1(0^) และ ะะ ป(0 0 ) โดยทั้งนี้สินค้าที่ขายนั้นเป็นสินค้าเดียวกันและต้นทุนการ 
ผลิตหน่วยสุดท้ายเท่ากัน (ออกจากกระบวนการผลิตเดียวกัน) ดังนั้นการที่บริษัทจะ 
กำหนดจุดการผลิตนั้นจะคำนึงถึงกำไรสูงสุดของบริษัท ซึ่งสมการกำไรรวมของบริษัทก็คือ 

V = ^ฒ.&+^ฒ. ( 2 3-0 ®*, 5 ) 

จุดดุลยภาพผลิตและตั้งราคาในแต่ละตลาดสามารถหาได้จากการหาการ 
เปลี่ยนแปลงของสมการกำไรข้างต้นเทียบกับการเปลี่ยนแปลงของผลผลิตในแต่ละตลาด 
และกำหนดให้เท่ากับ 0 9 ซึ่งจะได้ผลลัพท์คือ กั^/?^ = 71/(7 45 และ 


9 า" ล^แา5 เว^ธโ6ก1เส1เ0ก สมการกำไรต่อปริมาณการผลิต คือ 
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- กลยุทธ์การกำหนดราคาสินค้า - 


กั ^/? 5 — ^^ 5 ทั้งนี้สามารถแทนค่าของ IV!ค แต่ละตลาดออกมาในรูปของ 

ความยืดหยุ่นของแต่ละตลาดได้ คือ 



โดย 8 1 คือความยืดหยุ่นต่อราคาของตลาด I 

เนื่องจากต้นทุนการผลิตหน่วยสุดท้ายของตลาดทั้งสองเท่ากันเพราะผลิตมาจากแหล่ง 
เดียวกัน ดังนั้นสามารถกล่าวได้ว่า 



ดังนั้นจะเห็นได้ว่าราคาสินค้าทั้งสองนั้นจะแตกต่างกันมากน้อยเท่าใดนั้นขึ้นอยู่ 
กับค่าของความยืดหยุ่นของอุปสงค์ในแต่ละตลาดเป็นสำคัญ สมมติให้ IV!(1^8 เท่ากับ 40 
บาท และความยืดหยุ่นของอุปสงค์ต่อราคาในตลาด /\ เท่ากับ 2 ในขณะที่ความยืดหยุ่น 
ของอุปสงค์ต่อราคาของสินค้าชนิดเดียวกันในตลาด 8 เท่ากับ 5 ราคาของตลาดทั้งสอง 
สามารถหาได้จากสมการข้างล่าง 

ฃ่ 1-^1 = 8 = 40 แ ละ ? 8 \ 1-^1 = * 40 ^ = 40 

ดังนั้น ^ 80 และ 83 ะะ 50 ซึ่งจะเห็นได้ว่าตลาดที่มีความยืดหยุ่นตํ่า (ตลาด 

/\) ควรจะตั้งราคาขายสินค้าสูงกว่าตลาด 8 ซึ่งมีความยืดหยุ่นต่ออุปสงค์สูง 
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การกำหนดราคาขายแตกต่างกันตามความยืดหยุ่นต่อราคาของอุปสงค์สินค้า 
ต่างๆ เป็นไปตามเงื่อนไขของกำไรสูงสุด คือ 

^ ะะ ?[1 + 1/เ^เ] = เ^ค 

หากความยืดหยุ่นต่อราคาสินค้ามีค่าสูงมากๆ (ใกล้กับ แาคกเ■(ะV) ซึ่งหมายถึง 
สินค้านี้สามารถที่จะถูกทดแทนด้วยสินค้าอื่นๆ ได้ง่ายก็จะทำให้ระดับราคาเข้าใกล้กับ 
เพะ เข้าไปเรื่อยๆ และหากค่า เ^ เท่ากับค่าอนันต์แล้วจุดดุลยภาพก็จะอยู่ที่ เพะ * เ 3 ซึ่ง 
เป็นดุลยภาพในตลาดแข่งขันสมบูรณ์ 

การยายแบบพ่วง (716-๒ รล16ร ? กํตํทธึ) 

การขายแบบพ่วงเป็นการขายที่ผูกขาดในสินค้าหนึ่ง ขายสินค้าที่ตนเองมี 
อำนาจผูกขาดมาผูกขายรวมกับสินค้าอีกชนิดหนึ่งที่ตนเองไม 1 มีอำนาจผูกขาด เพื่อหวังว่า 
จะทำให้ตนเองมีกำไรสูงขึ้น ลักษณะการพ่วงสินค้าขายแบบนี้อาจจะมีการกำหนดราคา 
ขายแบบเดียวกับการขายแบบชุดเพียงแต่กรณีนี้มักจะปรากฏให้เห็นในสถานการณ์ที่ 
ผู้ขายจะรวมสินค้าที่ตนเองมีอำนาจผูกขาดสูงเพื่อขายรวมกับสินค้าที่ตนเองต่อสู้ในตลาด 
ที่มีการแข่งขันสูง เพื่ออำนาจการผูกขาดสินค้าหนึ่งไปสู่สินค้าหนึ่งและทำให้มีกำไรมากขึ้น 
นอกจากนี้ในบางกรณีผู้ขายอาจจะขายพ่วงสินค้าที่มีความจำเป็นที่ต้องใช้ร่วมกัน โดยที่ผู้ 
ซื้อไม 1 มีอำนาจต่อรองในการชื้อสินค้าที่พ่วงเข้ามา เข่น เมื่อผู้ซื้อ ซื้อโทรศัพท์เคลื่อนที่บาง 
รุ่นก็จำเป็นต้องชื้อแบตเตอรี่ของรุ่นนั้นด้วย เครื่องพิมพ์ (?กํท*61-) สีบางรุ่นจะต้องใช้ตลับ 
สีของรุ่นนั้นๆ โดยชื้อจากยี่ห้ออื่นมาใชั[มีได้ วิธีการนี้ผู้ขายจะพยายามสร้างอำนาจผูกขาด 
นั้นมาในตัวสินค้าอย่างนี้ด้วยโดยผ่านการควบคุมทางด้านเทคโนโลยี หรือด้านลิขสิทธี้ 
รวมทั้งการขายสินค้าแบบพ่วงนี้ผู้ขายสามารถขายสินค้าให้กับผู้ชื้อได้ทันทีเมื่อมีการขาย 
ครั้งแรก แต่เมื่ออุปกรณ์เหล่านี้หมดอายุหรือสิ้นเปลืองผู้ซื้อก็จำเป็นต้องซื้อสินค้าจาก 
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ผู้ขายเติมอีกอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้วิธีการขายแบบพ่วงดังกล่าวนี้ทำให้ผู้ขายสามารถเปลี่ยน 
สภาพตลาดของสินค้าพ่วงจากตลาดแข่งขันที่มีสินค้าอื่นแทนได้หลายอย่าง มาเป็นการ 
ผูกขาดที่ผู้ชื้อไม 1 มีทางเลือกอื่นนอกจากซื้อสินค้าจากผู้ขายรายเดิม ซึ่งกลยุทธ์การขาย 
สินค้าแบบพ่วงนี้จะทำให้ผู้ขายสามารถทำกำไรได้เพิ่มขึ้นกว่าการขายแบบแยกขายทั่วไป 
นอกจากนี้ การขายพ่วงสามารถเพิ่มประสิทธิภาพในการตอบสนองต่อความต้องการผู้ซื้อ 
อีกด้วย เพราะในบางกรณีสินค้าบางอย่างผู้ชื้อต้องการสินค้าที่รวมกันเข้าด้วยกันของ 
สินค้าหลายๆ ประเภทแล้ว เข่น รถยนต์ ผู้ชื้อมีทางเลือกในการชื้อส่วนประกอบแต่ละขึ้น 
แล้วมาประกอบเอง และพ่นสีเอง แต่เลือกที่จะชอบชื้อเป็นคันที่ประกอบแล้ว โดยยอม 
จ่ายค่าใช้จ่ายเพิ่มซึ่งจะถูกกว่าประกอบเอง ดังนั้น การที่ผู้ผลิตรถยนต์เป็นผู้ชื้อขึ้นส่วนให้ 
และประกอบให้โดยทำให้กับหลายๆ คนพร้อมกันก็จะเป็นการลดต้นทุนการดำเนินงานลง 
ต้นทุนรวมต่อระบบเศรษฐกิจก็จะตํ่ากว่าที่จะให้ลูกค้าแต่ละคนทำกันเอง 10 นอกจากนี้ 
การตั้งราคาแบบพ่วงนี้ยังสามารถใช้เป็นกลยุทธ์ในการหลีกเลี่ยงการควบคุมราคาของรัฐ 
เข่น การขายโทรศัพท์เคลื่อนที่ซึ่งเป็นสินค้าที่ตลาดมีลักษณะแข่งขัน ผูกขาดเข้ากับการใช้ 
บริการในช่องสัญญาณโทรศัพท์ที่ตนเองมีอำนาจผูกขาด โดยตั้งราคาโทรศัพท์สูงๆ แต่คิด 
ค่าบริการตามที่รัฐกำหนด แต่หากใครชื้อโทรศัพท์เคลื่อนที่จากบริษัทอื่นอาจจะมีปัญหา 
ในความสะดวกของการใช้บริการ 

การขายแบบพ่วงยังสามารถใช้เป็นเครื่องมือในการสร้างราคาแบบแยกแยะซึ่ง 
ปรากฏให้เห็นทั่วไปในธุรกิจต่างๆ นอกจากสินค้าที่ต้องใช้ร่วมกัน เข่น โทรศัพท์เคลื่อนที่ 
กับแบตเตอรี่ เครื่อง! 3 กํก*61- กับตลับหมึกพิมพ์ โปรแกรมการใช้งานระบบปฏิบัติการ 
(0|ว6โ3ช๐ก ร7ร1:6ทก) กับโปรแกรมใช้งาน (/\เวเวแ03ป0ท)ในคอมพิวเตอร์ หรือการขาย 
เหล้าพ่วงเบียร์ หรือการขายเหล้าแถมบุหรี่ ฯลฯ โดยสินค้าหนึ่งนั้นอาจจะเป็นสินค้าที่ 


10 อ6กก15 \ 1\1 0ลโแ0ก ลกอ 16โร)/ IV! กธโเอเร “เห0อ6กา เกอบ5เท่ลเ (วญสืกเ^อออก” 3กอ 6อ1ซ0ก, 
/\ออ150ก พ65เ6)/ 1-0ก3กาลก, 1999, เวเว 303 
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- กลยุทธ์การกำหนถราคาสินค้า - 


บ'ริษั , ทมีอำนาจการผูกขาดสูง ซึ่งในบางกรณีหลายเหตุการณ์หมิ่นเหม่ต่อการละเมิด 
กฎหมายภายใต้พระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ. 2542 ในหมวด 3 การป้องกัน 
การผูกขาด มาตรา 25 ข้อ 2 ที่กำหนดแนวทางเพื่อป้องกันมิให้ผู้ประกอบธุรกิจใดๆ ยังมี 
อำนาจเหนือตลาดทำการอย่างใดอย่างหนึ่ง หรือการกำหนดเงื่อนไขใดๆ ที่อาจจะเป็นการ 
บังคับไม 1 ว่าจะเป็นทางตรงหรือทางอ้อมอย่างไม่เป็นธรรมทำให้ผู้ประกอบธุรกิจรายอื่นซึ่ง 
เป็นลูกค้าของตนเองต้องถูกจำกัดการผลิต จำหน่ายหรือการบริการหรือถูกจำกัดโอกาส 
ต่างๆ ในการทำกิจกรรมเหล่านี้ จากนิยามพระราชบัญญัติดังกล่าว จะเห็นได้ว่าการขาย 
พ่วงสินค้าจากผู้ประกอบการรายหนึ่งส่งต่อไปยังผู้ขายในลำดับต่อไป (ยี่ , ปี , ว) เป็นสิ่งที่ผิด 
กฎหมาย อย่างไรก็ตาม ยังเป็นข้อถกเถียงได้ว่าการขายสินค้าพ่วงจะผิดกฎหมายหรือไม่ 
หากผู้ประกอบการขายให้กับผู้บริโภคคนสุดท้าย (เฯกลเ (ะ๐ก5บทก6โ) กรณีที่ปรากฏให้ 
เห็น คือ ผู้ผลิตที่มีสินค้าเป็นที่ต้องการของตลาดและมีอำนาจเหนือผู้ขายส่งของตนเองใน 
สินค้านั้นๆ ต้องการที่จะออกสินค้าใหม่สู่ตลาดอาจจะใช้กลยุทธ์ขายพ่วงใหกับผู้ขายส่ง 
ของตนเองโดยหากผู้ขายส่งต้องการสั่งซื้อสินค้าที่เป็นที่นิยมของตลาดที่ตนเองผลิตอยู่ 
จะต้องซื้อสินค้าที่ตนเองออกใหม่ไปด้วย วิธีการนี้จะเป็นการสร้างแรงกดดันให้ผู้ขายส่ง 
ต้องบังคับให้ผู้ขายส่งรายย่อยๆ ต่อๆ ไปซื้อสินค้าแบบพ่วงจากตนเองไปด้วย ทำให้สินค้า 
ใหม่นั้นสามารถเข้าสู่ผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็ว 


แนวทางการกำหนดราคาแบบขายพ่วงนั้น สามารถอธิบายในเชิงแนวทางของ 
ทฤษฎีได้ดังนี้โดยสมมุติให้ผู้ผูกขาดสินค้า X และมิความต้องการขายสินค้า V ซึ่งตลาด 
สินค้า V เป็นตลาดแข่งขันสมบูรณ์ พ่วงเข้าไปกับสินค้า X ด้วย เพราะจากเงื่อนไขของ 
ตลาดแข่งขันสมบูรณ์ ราคาของสินค้า V คือ เำ ซึ่งจะเท่ากับต้น'ทุนหน่วยสุดท้าย (1\/เ(ญั) 
ซึ่งหากขายแยกเฉพาะสินค้า V เท่านั้นผู้ขายจะไม่ได้กำไรจากการขายสินค้า V แต่อย่างใด 
ดังนั้น ผู้ขายจึงหาแนวทางโดยการบังคับขายสินค้า V โดยพ่วงไปกับสินค้า X หากต้นทุน 
หน่วยสุดท้ายของสินค้า X เท่ากับ IV! (ำ แล้ว ต้นทุนหน่วยสุดท้ายรวมสินค้าพ่วง (X + V) 
จะเท่ากับ (IV! (ำ+ IV!(ญั) และผู้ขายซึ่งเป็นผู้ผูกขาดในสินค้า X ก็จะตั้งราคาสินค้าพ่วงนั้นใน 
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- กลยุทธ์การกำหนดราคาลันค้า - 


ราคา I 3 ! เท่ากับราคาที่สูงสุดของการขายพ่วงตามรูปที่ 7.14 ดังนั้นจะเห็นได้ว่า ราคาขาย 
พ่วง (? 1 ) จะสูงกว่าราคาผูกขาดของสินค้า X อย่างเดียว (1\ 1 ) ซึ่งกำไรของการขายพ่วงจะ 
เท่ากับ เ 3 !^ ใน'ขณะที่การ'ขายเฉพาะสินค้า X จะกำไรเท่ากับ เ4 1 เว(ะป ซึ่งจะเห็นได้ว่า 
กำไรจากการขายพ่วงสินค้า จะกำไรมากกว่าการขายสินค้า X อย่างเดียวหรือไม่นั้น 

ขึ้นอยู่กับลักษณะของความยืดหยุ่นของอุปสงค์ของลูกค้าที่มีต่อสินค้า X เปลี่ยนแปลงไป 
มากน้อยเพียงใดหากการนำสินค้าขายพ่วงกับสินค้า V และส่งผลต่อการลดลงของจำนวน 
ขายของสินค้า X ที่พ่วงมากับ V (สุ!) เมื่อเทียบกับสินค้า X อย่างเดียวอย่างในปริมาณ (สุ ำ 


ราคา 



รูปที่ 7.14: การตั้งราคาแบบขายพ่วง 

หากสินค้า X เป็นสินค้าที่จำเป็นสูงและสินค้า V เป็นสินค้าที่จะต้องใช้ประกอบ 
หรือร่วมกับสินค้า X เท่านั้น ถ้าเป็นอย่างนี้แล้วปริมาณขายของสินค้า X (สุ!) กับปริมาณ 
ขายพ่วงจะเปลี่ยนแปลงน้อยมากเนื่องจากผู้บริโภคสามารถถ่ายทอดอำนาจผูกขาดจาก 
สินค้า X ลงไปที่สินค้า V ได้อย่างเต็มที่ ทำให้สินค้า V เปลี่ยนจากสินค้าในตลาดแข่งขันมา 
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- กลยุทธ์การกำหนดราคาสินค้า - 


เป็นสินค้าผูกขาดแทน ดังตัวอย่างของกรณีโทรศัพท์เคลื่อนที่และการเป็นเจ้าของ 
ช่องสัญญาณที่กล่าวข้างต้น 

การตั้งราคาโอน (7โลกรโ6โ ?โเด่ทธึ) 

องค์กรธุรกิจขนาดใหญ่หลายองค์กรมีหน่วยงานหลายหน่วยงานที่ทำหน้าที่ 
หรือธุรกิจหลากหลายที่เกื้อกูลหรือสนับสนุนกัน เพื่อให้องค์กรของตนเองมีการผลิตหรือ 
ธุรกิจอย่างครบวงจรโดยวัตถุประสงค์ต่างๆ กันออกไป อาทิ เพื่อสร้างความมั่นคงทางด้าน 
วัตถุดิบ หรือเพื่อลดต้นทุนการผลิต หรือเพื่อสร้างความได้เปรียบทางด้านต้นทุน หรือ 
อาจจะเป็นเพราะความจำเป็นทางธุรกิจอื่นๆ ซึ่งอาจจะเป็นเพราะองค์กรธุรกิจนั้นๆ 
ต้องการป้องกันความลับทางธุรกิจและเทคโนโลยีของตนเอง หากทำธุรกิจร่วมกับผู้อื่น 
หรือว่าจ้างผู้อื่นผลิตวัตถุดิบให้ก็ต้องมีการถ่ายทอดเทคโนโลยีให้กับผู้รับจ้างผลิต อาจจะ 
ทำให้เกิดการรั่วไหลความลับทางธุรกิจหรือความรู้เทคโนโลยีไปสู่ข้างนอก หรือในบาง 
กิจการที่องค์กรต้องการใช้วัตถุดิบหรือบริการนั้นอาจจะเป็นกิจการที่ไม่มีตลาดอื่นรองรับ 
นอกจากกิจการต่อเนื่องของตนเองเท่านั้น ดังนั้นจึงไม่มีแรงจูงใจให้ผู้ใดลงทุนดำเนิน 
กิจการนี้ บริษัทจำเป็นต้องดำเนินการผลิตเพื่อป้อนกิจการต่อเนื่องของตนเอง หลาย 
กิจการ อาทิ อุตสาหกรรมเหล็ก การผลิตเหล็กจากการถลุงแร่เหล็กอาจจะต้องลงทุนสูง 
ยุ่งยากทั้งการหาแร่เหล็กและการจัดการด้านพลังงาน แต่มีผลตอบแทนจากการลงทุนไม 1 
มากเท่ากับผลตอบแทนในอุตสาหกรรมต่อเนื่อง เช่น เหล็กรีดร้อนรีดเย็น และผลิตภัณฑ์ 
ขั้นกลางอื่นๆ แต่มีความจำเป็นอย่างมากที่ผู้ผลิตเหล็กรีดร้อนรีดเย็นจะต้องลงทุนใน 
กิจการโรงถลุงแร่เหล็กดังกล่าวเพื่อสร้างความมั่นคงทางด้านวัตถุดิบที่มีคุณภาพสูงให้กับ 
ตนเอง และการที่จะหาวัตถุดิบคุณภาพสูงจากโรงถลุงเหล็กในตลาดเป็นสิ่งที่ทำได้ยาก 
เพราะผู้ประกอบกิจกรรมโรงถลุงส่วนใหญ่จะประกอบกิจกรรมอุตสาหกรรมต่อเนื่อง 
เพราะสามารถสร้างกำไรได้มากกว่ากิจกรรมต้นนั้า 
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- กลยุทธ์การกำหนดราคาลันค้า - 


อย่างไรก็ตาม การกำหนดราคาโอนนี้อาจจะเป็นช่องทางสำหรับบริษัทข้าม 
ชาติต่างๆ ในการโอนกำไรจากที่แห่งหนึ่ง หรือจากประเทศหนึ่งไปยังอีกประเทศหนึ่งเพื่อ 
ประโยชน์ทางด้านการเสียภาษี หากบริษัทสามารถทำกำไรได้มากในประเทศที่มีอัตรา 
ภาษีเงินได้บริษัทสูง บริษัทข้ามชาติอาจจะสามารถทำการซื้อชายสินค้าระหว่างบริษัทใน 
เครือด้วยกันเอง โดยให้บริษัทในประเทศที่มีอัตราภาษีเงินได้บริษัทสูงชายสินค้าให้กับ 
บริษัทในเครือชองตนเองที่ตั้งอยู่ในอีกประเทศที่อัตราภาษีเงินได้บริษัทตํ่าหรือที่ตนเอง 
อาจจะได้รับการยกเว้นภาษีเงินได้ และราคาที่ชื้อชายนั้นอยู่ในระดับตํ่าหรือบางทีอาจจะ 
ชายขาดทุน ซึ่งการตั้งราคาดังกล่าวเป็นการภายในบริษัทที่ทำการตรวจสอบได้ยาก และ 
ยิ่งสินค้านั้นหากไม่มีตลาดซื้อขายข้างนอกบริษัทแล้ว อาทิ วัตถุดิบพิเศษที่ผลิตเพื่อใช้ 
ภายในองค์กรเดียวกันเท่านั้น หรือเป็นสินค้าคิดค้นขึ้นมาใหม่ไม 1 มีสินค้าคล้ายศสิงกันใน 
ตลาด ทำให้การตรวจสอบชองหน่วยงานที่เกี่ยวข้องยิ่งเป็นไปได้ยากในการป้องกันการ 
โอนกำไรชองบริษัทข้ามชาติเพื่อหลีกเลี่ยงภาษีดังกล่าว 11 


อย่างไรก็ตาม ในบริษัทขนาดใหญ่ถึงแม้ว่าการซื้อขายวัตถุดิบหรือสินค้าขั้น 
กลางระหว่างหน่วยงานต่างๆ ภายในองค์กรเดียวกันรายได้ทั้งหมดก็ยังอยู่ในบริษัท 
เดียวกัน แต่การกำหนดราคาซื้อชายหรือราคาเพื่อใช้ในการโอนสินค้าระหว่างหน่วยงาน 
ต่างๆ ในองค์กรเดียวกันที่เหมาะสมก็มีความจำเป็นอย่างยิ่งยวดต่อประสิทธิภาพของ 
องค์กรโดยรวม เพราะราคาโอนนั้นจะเป็นเครื่องมือที่ใช้ในการชี้วัดว่าแต่ละหน่วยงานนั้น 
ควรจะผลิตสินค้าจำนวนเท่าใดเพื่อให้หน่วยงานสามารถทำการผลิตในจุดที่องค์กรมีกำไร 
สูงสุด (เ 3 โ๐ค1:1X713x1๓ 12 ลป๐ก) นอกจากนี้ กำไรของแต่ละหน่วยยังเป็นตัวชี้วัดความสำเร็จ 


11 ในกรณีของสหรัฐอเมริกานั้น เก!ธโกลเ ค6V6กน6 รธก/เ๐6 ยืนยันให้บริษัทในสหรัฐอเมริกาใช้ราคาตลาดเป็น 
ราคาชื้อขายระหว่างบริษัทในเครือกันเองของบริษัท หรืออย่างน้อยก็ต้องสามารถอ้างอิงจากตลาดทั่วไปได้และมี 
การตรวจสอบอย่างใกล้ชิดและมีการกล่าวหากันให้เห็นกันอย่างต่อเนื่อง 

( พ พพ.ลพ๒ก[เก6.ถ๐๓/ถ3โแอก-^โเ๗ 0 และสำหรับกรณีของประเทศไทยนั้นกรมสรรพากรจะกำหนดราคา 
ภายในองค์กรจากราคาอ้างอิงภายนอก 
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- กลยุทธ์การกำหนถราคาสินค้า - 


(^67 ?6กํ0กาก3ท06 เก31;๐โร) ของหน่วยงานนั้นๆ อีกด้วย ดังนั้น การตั้งราคาโอนที่ 
ตํ่าเกินไปจะไม่สร้างแรงจูงใจให้กับหน่วยงานที่ผลิตสินค้าที่ราคาโอนของตนเองตํ่าเกินไป 
และสร้างกำไรที่เกินจริง (/ปปเไต่ลเ ให้กับอีกหน่วยหรือส่วนหนึ่ง ผลดังกล่าวจะ 

กระทบกับแรงจูงใจในการทำงานของพนักงานและนำไปสู่ข้อพิพาทในองค์กรทั้งในระดับ 
ผู้จัดการ และพนักงาน เพราะบ่อยครั้งที่เงินเดือน โบนัส การปรับตำแหน่ง หรือแม้แต่ 
ความมั่นคงของการจ้างงานของพนักงานจะขึ้นอยู่กับกำไรของส่วนงานที่ตนเองสังกัดอยู่ 
ดังนั้นการโอนกำไรจากหน่วยงานหนึ่งไปยังอีกหน่วยงานหนึ่ง ถึงแม้จะดีในภาพรวมของ 
องค์กร แต่องค์กรจะต้องพยายามหาทางออกโดยการหาตัวชี้วัดความสำเร็จในการทำงาน 
ของหน่วยงานต่างๆ ให้เหมาะสม 

หากราคาสินค้าที่หน่วยงานหนึ่งผลิตให้อีกส่วนงานหนึ่งภายในองค์กร 
เดียวกันมีตลาดซื้อขายทั่วไปภายนอกองค์กร (&กํ:6๓ลเ 1^3^61;) การโอนสินค้าระหว่าง 
หน่วยงานภายในก็จะสามารถใช้ราคาอ้างอิงจากภายนอกเป็นราคาโอนและใช้ในการ 
ตัดสินใจในการผลิตสินค้าได้ เพราะแต่ละหน่วยงานได้ผลิตที่จุดกำไรสูงสุด คือ VIต่^ 
อย่างไรก็ตาม หากสินค้าดังกล่าวไม 1 มีการซื้อขายในตลาดภายนอกองค์กร การตัดสินใจ 
ผลิตก็จะต้องคำนึงถึงปริมาณความต้องการใช้ของหน่วยงานอื่นประกอบกับต้นทุนในการ 
ผลิตของหน่วยงานที่ผลิตสินค้าวัตถุดิบด้วย ตัวอย่าง ในรูปที่ 7.15 สมมติผู้ผูกขาดในตลาด 
สินค้าสำเร็จรูปหนึ่ง (สินค้า VI) และเป็นผู้ผลิตสินค้าขั้นกลาง (สินค้า I 3 )ในองค์กรตนเอง 
ด้วย โดยทั้งนี้สินค้า I 3 เป็นสินค้าที่ไม 1 มีการซื้อขายในตลาดทั่วไป และเพื่อความสะดวกใน 
การวิเคราะห์นั้นสมมติให้ในกระบวนการผลิตสินค้าสำเร็จรูป VI นั้นแต่ละหน่วยของสินค้า 
VI ต้องการสินค้าขั้นกลาง I 3 จำนวน 1 หน่วย ต้นทุนหน่วยสุดท้ายของการผลิตสินค้า VI 
คือ VI(ะ 1 . ซึ่งก็คือ ต้นทุนในการสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับวัตถุดิบเพื่อให้เป็นสินค้า VI คือ 
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- กลยุทธ์การกำหนดราคาสินค้า - 


IVเ^ 12 และต้นทุนการผลิตสินค้า เ 3 คือ เพ!,, รวมกัน (เพ^ ^ เพ!, V 1 + IV! ต 13 ) องค์กร นี้ จะ 
ตัดสินใจผลิตสินค้าสำเร็จรูป IV! ที่กำไรสูงสุดในฐานะผู้ผลิตผูกขาดในสินค้า IV! คือ ที่ เพ!, 
3 IV!ค 1 V 1 โดยผลิตสินค้าที่ , ปริมาณเท่ากับ และจะตั้งราคาขาย ที่ เ^ ใน'ขณะที่ฝ่ายผลิต 
สินค้าวัตถุดิบหรือสินค้าขั้นกลางก็จะต้องดำเนินการผลิตวัตถุดิบจำนวนเท่ากับ ปป ซึ่งจะ 
เท่ากับ อันเป็นปริมาณวัตถุดิบที่หน่วยผลิตสินค้า VI ต้องการ ในกรณีนี้ , ปริมาณ ปป 
จะเท่ากับ เพราะสมมติให้ปริมาณการผลิตสินค้า VI หนึ่งหน่วยต้องการวัตถุดิบจาก 
สินค้า เ 3 ในจำนวนหนึ่งหน่วยเท่ากัน หน่วยผลิตสินค้าขั้นกลาง เ 3 จะต้องผลิตสินค้าให้ 
เท่ากับที่หน่วยผลิตสินค้าขั้นสุดท้าย (VI) ต้องการและในขณะเดียวกันก็จะต้องพิจารณา 
ถึงจุดที่ตนเองกำไรสูงสุดเช่นกัน แต่เนื่องจากไม่มีราคาสินค้านี้ในตลาดข้างนอกองค์กร 
เพื่ออ้างอิง ดังนั้นราคาที่หน่วยผลิตสินค้า เ 3 คิดกับหน่วยผลิตสินค้า VI สำหรับสินค้า เ 3 
จะเท่ากับ โป ซึ่งก็คือ VIโป ของหน่วยผลิต เ 3 เพื่อให้ VIโป ะ เพ! ? ที่ปริมาณการผลิต ปป 
ซึ่งเป็นปริมาณของสินค้า I 3 ที่หน่วยผลิตสินค้า VI ต้องการใช้เพื่อผลิตสินค้าขั้นสุดท้าย 
และองค์กรได้กำไรสูงสุด 


12 ต้นทุนในส่วนนํ่ได้แก , ค่าแรง ค่าเสื่อม และค่าใช้จ่ายอื่นๆ เพื่อพัฒนาให้วัตถุดิบหรือสินค้าซ้นกลางมีมูลค่าเพิ่ม 
ซ้นได้ 
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- กลยุทธการกำหนถราคาสินค้า - 


ราคา 



รูปที่ 7.15: การตั้งราคาโอนในกรณีที่ไม่มีตลาดวัตถุดิบข้างนอก 


ราคา 



รูปที่ 7.16: การตั้งราคาโอนในกรณีที่มีตลาดสินค้าวัตถุดิบ 
และความต้องภายในของบริษัทสูงกว่าผลผลิต 
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- กลยุทธ์การกำหนดราคาสินค้า - 


แต่หากสินค้าขั้นกลาง ? เป็นสินค้าที่มีผลิตในตลาดจำนวนมากและผู้ผลิตสินค้า 
VI สามารถหาซื้อไดในตลาดทั่วไป และสินค้า I 3 เป็นสินค้าที่ราคาถูกกำหนดโดยตลาด 
อย่างสมบูรณ์โดยไม่มีผู้ผลิตใดมีอำนาจเหนือตลาดที่ราคา ^ ดังนั้นหน่วยผลิตสินค้า I 3 จะ 
พิจารณาผลิตสินค้าของตนเองที่ = เบู ซึ่งปริมาณการผลิตอาจจะมากหรือน้อยกว่า 

จำนวนที่หน่วยผลิตสินค้าขั้นสุดท้าย VI ต้องการก็ได้ และสินค้าที่ตนเองจะสามารถใช้คิด 
ในการผลิตสินค้า I 3 ให้กับอีกหน่วยผลิตในองค์กรเดียวกันจะต้องเท่ากับราคาที่ขายใน 
ตลาดทั่วไปคือ เบู. สำหรับหน่วยผลิตสินค้า VI นั้นต้นทุนหน่วยสุดท้าย (VI(ำ) จะเท่ากับ 
เทุ + VI(^ และจะผลิตสินค้า VI ที่ ซึ่งเป็นจุดที่ได้กำไรสูงสุด (11/10- ^ 11/110) ดังนั้นไม่ 
ว่าจะผลิตเองหรือภายนอกองค์กรต้นทุนสินค้า I 3 จะเท่ากันในรูปที่ 7.16ปริมาณสินค้า 
I 3 ที่หน่วยผลิต VI จะผลิตสินค้าที่จุดกำไรสูงสุดที่ และต้องการคือปริมาณเท่ากับ 
0ทั่ 3 แต่ปริมาณการผลิตสินค้า I 3 ที่จะทำให้หน่วยผลิตสินค้า I 3 กำไรสูงสุดอยู่ที่ ซึ่ง 
เป็นปริมาณที่หน่วยผลิตสินค้า เ 3 กำไรสูงสุด หากผลิตสินค้า I 3 ที่ปริมาณ 0^ แล้วจะทำ 
ให้ขาดทุนเพราะ เพ! เ, ^ 0 ดังนั้นองค์กรในภาพรวมน่าจะได้กำไรมากกว่าหากให้หน่วย 
ผลิตสินค้า ? ผลิตที่จุดกำไรสูงสุดที่ และส่วนที่ไม่พอความต้องการที่จะใช้ในการผลิต 
สินค้า VI ก็สามารถซื้อได้จากตลาดข้างนอกในราคา 0 ซึ่งตํ่ากว่าต้นทุนหน่วยสุดท้ายของ 
การผลิตสินค้า I 3 หากองค์กรจะผลิตเอง 


13 เพราะสมมติให้หนึ่งหน่วยผลิตสินค้า เห ต้องการหนึ่งหน่วยสินค้า ? มาเป็นวัตถุดิบ 
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- กลยุทธการกำหนถราคาสินค้า - 


ราคา 



รูปที่ 7.17: การตั้งราคาโอนในกรณีที่มีตลาดวัตถุดิบข้างนอก 
และผลผลิตภายในมีมากกว่าความต้องการ 


สำหรับกรณีที่ปริมาณการผลิตที่กำไรสูงสุดสำหรับหน่วยผลิตสินค้า I 3 ของ 
องค์กรมีปริมาณมากกว่าความต้องการใช้ของหน่วยผลิตสินค้าขั้นสุดท้าย IV! ในรูปที่ 7.17 
หน่วยผลิตสินค้าขั้นกลาง ? จะผลิตสินค้าที่ปริมาณ และโอนสินค้า I 3 ให้กับหน่วยผลิต 
สินค้า IV! จำนวน ในราคาโอนที่ ^ ซึ่งเป็นราคาตลาด และขายสินค้า ? ที่เหลือใน 
ตลาดข้างนอกองค์กร ซึ่งในกรณีทั้งสองหน่วยงานก็จะผลิตสินค้าของตนเองในปริมาณที่ 
กำไรสูงสุดและส่งผลให้องค์กรมีกำไรและประสิทธิภาพสูงสุด 
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- กลยุทธ์การกำหนดราคาลันค้า - 


การตั้งราคาตามวัฏจักรชีวิตสินค้า (นโ6-0^ฝ6 ?ก่0เทธึ) 

การตั้งราคาสินค้าที่สนองต่อวัฎจักรชีวิตของผลิตภัณฑ์ในตลาดเป็นการตั้งราคา 
ที่แสดงให้เห็นถึงสถานภาพของผลิตภัณฑ์นั้นๆ ในสภาพการแข่งขันในแต่ละช่วงเวลาของ 
ชีวิตของผลิตภัณฑ์ ในแนวคิดของวัฎจักรชีวิตผลิตภัณฑ์ (ค'00เน01:11๒ (วฺ/อเ.อ) นั้น 
วัฏจักรชีวิตของสินค้านั้นจะแบ่งออกเป็น 4 ช่วง คือ ช่วงแนะนำสินค้า (เท1:00๐1น0±เอก) 
ช่วงขยายตัว (ธ!'๐ผ1ะเา ?6ก่อ0เ) ช่วงอิ่มตัว (1^3๒โ6 เ 3 61ไ00เ) และช่วงหดตัว (อ60แกเทฐ 
?6ก่๐0เ) อย่างไรก็ตาม ก่อนที่ผลิตภัณฑ์จะเข้าสู่ตลาดจะมีการทดสอบ ประมาณค่า 
ต้นทุนทั้งหมดตลอดช่วงอายุขัยของผลิตภัณฑ์ รวมทั้งการประมาณคุณค่าของผลิตภัณฑ์ 
เพื่อดูว่าสูงกว่าต้นทุนการผลิตทั้งหมดของผลิตภัณฑ์โดยเฉลี่ยทั้งชีวิตหรือไม่ หากคุณค่า 
(\๒๒6) ของสินค้าที่นำมากำหนดราคาเป้าหมายหรือราคาคาดหวังสูงกว่าต้นทุนระยะ 
ยาวเฉลี่ยแล้วทางบริษัทก็จะดำเนินการผลิตออกมา โดยในช่วงที่ผลิตภัณฑ์จะเข้าสู่ตลาด 
ใหม่ๆ นั้น ฝ่ายการตลาดมักจะเสนอให้มีการแนะนำตัวผลิตภัณฑ์ต่อผู้บริโภคโดยใช้กล 
ยุทธ์ทางด้านราคามักจะหนีไม 1 พ้นการกำหนดราคาตํ่าเพื่อให้เป็นที่สนใจลูกค้าและทำให้ 
สินค้าเข้าสู่ตลาดได้ง่าย (1 3 6ก61:โ3กํกฐ เ^เอธ) การกำหนดราคาตํ่าในระยะแนะนำตัว 
อาจจะทำควบคู่กับกลยุทธ์อื่นๆ ควบคู่ไปด้วย อาทิ การแจกของแถม ฯลฯ หากสินค้า 
สามารถเข้าสู่ตลาดได้แล้วและเริ่มติดตลาดยอดขายมีมากขึ้น สินค้าเข้าสู่ช่วงขยายตัว ซึ่ง 
ผู้ผลิตมักจะหันมากำหนดราคาตามคุณค่า (\^๒อ) ของผลิตภัณฑ์นั้นๆ แทนการใช้ 
กลยุทธราคาตํ่า และกลยุทธ์ที่มักจะให้ความ สำคัญ ในช่วงการขยายตัวนี้จะเป็นมาตรการ 
ทางการตลาดอื่นๆ ที่ไม 1 ใช่ราคา (แอก เ 3 ก่อธ รแโ-ลแธฐ^) เ ช่ น การโฆษณา การสร้าง 
ความสัมพันธ์กับลูกค้า ฯลฯ เพื่อสร้างภาพลักษณ์ของสินค้าให้มีคุณค่าสูง สำหรับกลยุทธ์ 
ต้านราคาในช่วงนี้ผู้ขายจะพยายามตั้งราคาตามความพอใจที่จะจ่ายของลูกค้าที่มีต่อ 
ผลิตภัณฑ์นั้นๆ ในช่วงนี้ฝ่ายการตลาดจะต้องสำรวจและเฝ็าติดตามการเคลื่อนไหวของ 
ยอดขายอย่างใกล้ชิดเพื่อให้แน่ใจว่าราคาที่กำหนดนั้นไม 1 ได้สูงเกินไปจน สูญ เสียโอกาสใน 
การขยายตลาด หรือตั้งราคาตํ่าเกินไปจน สูญ เสียโอกาสที่จะสร้างกำไรจากการตึงความ 
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- กลยุทธ์การกำหนถราคาสินค้า - 


พอใจส่วนเกินของผู้บริโภคมาได้มากกว่าที่เป็นอยู่ ในช่วงนี้ผลิตภัณฑ์เป็นที่ต้องการของ 
ตลาดและมีการขยายตัวจึงเป็นโอกาสที่ดีที่จะตั้งราคาตามที่ผู้บริโภคเต็มใจจะจ่าย 
หลังจากที่ผลิตภัณฑ์สามารถทำกำไรในตลาดจะทำให้มีผู้ผลิตรายอื่นๆ มองเห็นโอกาสที่ 
จะเข้ามาแย่งส่วนแบ่งในตลาด ผู้ผลิตอาจจะพิจารณาถึงขีดความสามารถของคู่แช่งที่จะ 
เข้ามารวมทั้งศักยภาพของผลิตภัณฑ์ของตนเองด้วยว่าผลิตภัณฑ์ของคู่แช่งนั้นสามารถ 
ทดแทนของตนเองในความรู้สึกของผู้บริโภคมากน้อยเพียงใด หากจำเป็นต้องปกป้องและ 
กีดกันคู่แช่งรายใหม่เข้ามาในตลาด ผู้ผลิตอาจจะสามารถใช้กลยุทธ์การกำหนดราคาแบบ 
น๓II: ? กิ(ะเทฐ โดยกำหนดราคาขายของตนเองตํ่ากว่าต้นทุนเฉลี่ยในระยะยาว (นวกฐ- 
คนก /^6โ3ฐ6 0051:) ของคู่แช่ง การตั้งราคาแบบนี้จะทำให้ผู้ที่จะเข้ามาใหม่ในตลาดต้อง 
คิดหนักมากขึ้นถึงการโต้ตอบจากผู้ที่อยู่ในตลาดเดิมก่อนหน้านี้ และการเข้ามาใหม่จำต้อง 
ใช้งบประมาณและมีต้นทุนสูงในทุกเรื่องโดยเฉพาะด้านการประชาสัมพันธ์และการ 
ส่งเสริมการขายต่างๆ อย่างไรก็ตาม สินค้าที่อยู่ในตลาดนานในระยะเวลาหนึ่ง ความ 
น่าสนใจของผู้บริโภคจะเริ่มลดลง ถึงแม้จะประสบความสำเร็จทางการตลาดอย่างมาก 
มาแล้วก็ตาม ผู้ผลิตส่วนใหญ่จึงพยายามที่จะสร้างความแตกต่างให้กับสินค้านั้นเป็นครั้ง 
สุดท้าย โดยอาจจะยังสามารถตั้งราคาสูงกว่าราคากีดกันได้ ตัวอย่างที่เห็นทั่วไป อาทิ 
ผงซักฟอกที่มีชื่อเสียงในอดีตพยายามสร้างความแตกต่างให้กับตนเองมากขึ้น เช่น บรีส 
ศัลเลอร์ แฟ้ปใหม่ หรือ พเกเๆ๐ท/ร จากธรรมดามาเป็น XI 3 ฯลฯ ก่อนที่จะหายไปจาก 
ตลาดตาม วัฎจั กรชีวิตของสินค้า นักการตลาดที่ดีนั้นจะต้องไม่ยึดติดกับความสำเร็จใน 
อดีตและพยายามต่อชีวิตให้กับผลิตภัณฑ์ที่ตนเองเคยภูมิใจในอดีต แต่กลยุทธ์ที่ดีนั้น คือ 
การสร้างผลิตใหม่ขึ้นมาเพื่อแทนที่ผลิตภัณฑ์เก่าของเราและรักษาส่วนแบ่งตลาดนั้นให้ได้ 
จึงไม 1 แปลกที่ IVแด'050ศ: ถึงแม้จะเป็นยักษ์ใหญ่ที่ครองส่วนแบ่งตลาดระบบปฏิบัติการ 
คอมพิวเตอร์ยังคงพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ของตนเองออกมาตลอดเวลา เพราะเทคโนโลยีที่ 
ก้าวหน้าอย่างรวดเร็วทำให้วัฏจักรชีวิตของสินค้าสั้นลงจึงจำเป็นต้องมีสินค้าใหม่ของ 
ตนเองออกมาฆ่าสินค้าเก่าของตนเองเพราะหากข้าคนอื่นจะทำแทน หากเป็นเช่นนั้นการ 
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- กลยุทธ์การกำหนดราคาลันค้า - 


แย่งตลาดกลับเป็นเรื่องยาก ดังนั้นจะเห็นว่า พเกป๐ท/ร เปลี่ยนจาก XI 3 เป็น ใ/เรใล ใน 
เร็วๆ วันนี้ และแน่นอนจะไม 1 หยุดอยู่ตรงนี้ 14 


ราคา 

ราคา™™ ราคาตา*คุณค่า 

(โ ^ 1 ™*) (ป 7 31น^6?กู่06) 


ราคาฟ้าตลาด 
(?6116{13ซํ11ฐ {51106) 


ราคาเฉพาะ 
(^ 10}16 { 3110 6 ) 


ราคาคคคํน 

(โ 1๓11- 1 )!! 26 ) คนทุนแปรค้น 


0 


เวลา 


รูปที่ 7.18: การกำหนดราคาตามวัฎจักรชีวิตผลิตภัณฑ์ 


การกำหนดราคาแบบ ? โ100 ร[ดํฌณ]ทธึ 

สำหรับสินค้าที่มีลักษณะเป็นแฟชั่น (โลรเาเอก6ป เ^เาวปน(ะใร) หรือเป็นสินค้า 
คงทน (อบโลเว๒ (วิ๐๐ปร) ซึ่งผู้ขายไม่ทราบถึงขนาดของอุปสงค์ที่แน่ซัดของผู้บริโภค 
รวมทั้งความต้องการที่จะจ่ายของผู้บริโภค หากมีการตั้งราคาตํ่าในระยะแรกที่สินค้าออก 
วางตลาดจะทำให้ผู้ซื้อสินค้าที่มีความเต็มใจจ่ายสูงเข้ามาชื้อสินค้าจำนวนมาก ทำให้ผู้ขาย 
ขาดโอกาสที่จะสามารถดึงความเต็มใจส่วนเกินนี้กลับมาได้อีก ปัญหานี้มักจะเกิดขึ้น 

14 ศ1261- ออกยาชื่อ ๐ลอบ6เ ซึ่งเป็นยาที่ช่วยลดคลอเรสเตอรอลและลดความดัน (แ7เว6เ1:6ก510ก) เป็นยาที่ผสม 
คุณสมบัติของยาสองชนิดของบริษัทคือ มเอแซเ- ที่ลดคลอเรสเตอรอล และ โง01/356 ที่รักษาความเครียด โดยเชื่อว่าคน 
อเมริกันจำนวน 3 ล้านคนในปี 2007 จำเป็นต้องรักษาโรคทั้งสองชนิดพร้อมกัน นอกจากนี้ สิทธิบัตรของยา โง0V35^ 
กำลังจะหมดลงในเร็วๆ นี้ แต่ของ นเว'[(ต- ยังคง มี อายุอีก 5 ปี ดังนั้น การออกยาประเภท นี้ ออกมาจะทำให้สามารถทำ 
ให้อำนาจทางราคาของ โง0V35^ คงอยู่ได้ เพราะลูกค้าสามารถซื้อสินค้า นเวโโตเ- ใน , ราคาที่ถูกกว่าคู่แช่ง'ในสินค้า 
เดียวกันถึงประมาณ 15 0 7ว เมื่อเทียบกับราคาสินค้าลดคลอเรสเตอรอลอย่างเดียวของบริษัทอื่นๆ 
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- กลยุทธ์การกำหนถราคาสินค้า - 


บ่อยครั้งที่บริษัทในระยะแรกที่ออกสินค้าใหม่สู่ตลาด เพราะยังไม่มีความมั่นใจว่าสินค้า 
ใหม่นี้จะสามารถเป็นที่ยอมรับจากลูกค้ามากน้อยเพียงใดก็จะผลิตออกวางตลาดจำนวน 
น้อยไว้ก่อนเพื่อลดความเสี่ยงของความล้มเหลวทางการตลาด จากข้อจำกัดสองประการ 
ดังกล่าวบริษัทส่วนมากจะกำหนดราคาแบบ 5ำ กกกก Iกรู 1^106 โดยการตั้งราคาและลดลง 
มาตามเส้นอุปสงค์ โดยกำหนดราคาสูงในระยะแรกที่สินค้าวางตลาด และเมื่อผู้บริโภคที่มี 
ความเต็มใจจะจ่ายสูงได้รับการตอบสนองแล้วในระยะเวลาหนึ่งก็จะลดราคาสินค้าลงมา 
เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าที่มีความเต็มใจจะจ่ายน้อยลงมาตามลำดับไป 
เรื่อยๆ การตั้งราคาประเภทนี้เป็นการตั้งราคาที่เลื่อนมาตามเส้นอุปสงค์โดยจะขายทีละ 
จำนวนไม 1 มากเพื่อให้แน่ใจว่าสามารถเก็บความพอใจที่จะจ่ายของผู้บริโภคมามากที่สุด 
โดยอย่างน้อยก็สามารถดึงความพอใจส่วนเกินในพื้นที่แลเงาในรูปที่ 7.19 ข. มาได้ 


ราคา ราคา 



รูปที่ 7.19: การกำหนดราคา ?ก่06 รำ ๓๓! กรู 

สินค้าที่มีการใช้กลยุทธ์ของการตั้งราคาแบบนี้มักจะปรากฏให้เห็นกับสินค้า 
ประเภทแฟชั่นและเทคโนโลยี โดยจะเห็นได้ว่าเมื่อสินค้าเหล่านี้ออกมาสู่ตลาดใหม่ๆ ใน 
ระยะแรกผู้ผลิตจะผลิตจำนวนไม่มากและจะตั้งราคาสูง ผู้บริโภคที่มี โลร เาเ๐กธยั ลกม่ 
76?:เาก๐10ฐV (ร0ก5(ะ1๐น5 สูงที่พร้อมที่จะจ่ายเงินจำนวนมากเพื่อให้ได้สินค้าเหล่านี้มาใช้ 
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- กลยุทธ์การกำหนดราคาลันค้า - 


ทันทีที่มีการวางจำหน่ายในตลาด แต่เมื่อเวลาผ่านไปในระยะเวลาหนึ่งผู้ขายก็จะเริ่มลด 
ราคาสินค้าเหล่านี้ลงเพื่อจับกลุ่มลูกค้าที่มีความตระหนักในแฟชั่นหรือเทคโนโลยีรองลงมา 
และที่มีความพอใจจะจ่ายลดลงกว่ากลุ่มแรก กลุ่มนี้พร้อมจะรอเวลาได้เพื่อแลกกับราคาที่ 
ถูกลงมา หลังจากนั้น ผู้ขายจะลดราคาลงไปอีกในอีกระยะเวลาต่อมาเพื่อจับกลุ่มลุกค้าที่ 
มีความพอใจจะจ่ายกลุ่มที่ตํ่าลงไปอีกที่พร้อมที่จะรอนานขึ้นกว่ากลุ่มที่สอง การตั้งราคา 
แบบนี้จะช่วยให้ผู้ขายแน่ใจได้ว่าสามารถเก็บความพอใจส่วนเกินของผู้บริโภคได้มากกว่า 
การตั้งราคาเท่ากันในทุกช่วงเวลาที่วางจำหน่ายของสินค้า อย่างไรก็ตาม ผู้ขายอาจจะต้อง 
สร้างความมั่นใจให้กับผู้ซื้อได้ว่าสินค้านี้จะลดราคาลงมาก็ต่อเมื่อคุณค่าของสินค้านั้นใน 
ตลาดจะลดลงด้วย เช่น มีรุ่นใหม่ หรือแบบใหม่ออกสู่ตลาดแล้ว เพื่อตอบสนองกับลูกค้า 
กลุ่มแรกแล้ว จะเห็นได้ว่าโทรศัพท์มือถือรุ่นต่างๆ จะลดราคาเมื่อมีรุ่นใหม่ออกมาแล้ว 
รถยนต์รุ่นเก่าจะลดราคาลงเมื่อรุ่นใหม่กำลังจะออกหรือออกมาแล้ว 

การกำหนดราคาสินค้า ที่ หลายประเภทเ*เร้อมกัน (เ^น1เ:!|ว16 ? โดปน (ะ* 
? กํตํทธึ) 

องค์กรธุรกิจในปัจจุบันส่วนมากจะทำการผลิตสินค้ามากกว่าหนึ่งประเภทเพื่อ 
เหตุผลทางต้นทุนและการตลาด ซึ่งสินค้าเหล่านี้อาจจะเป็นสินค้าคนละประเภทหรือ 
ประเภทเดียวกัน สินค้าเหล่านี้อาจจะใช้ร่วมกัน หรือสามารถทดแทนกันได้ ตัวอย่างมีให้ 
เห็นทั่วๆ ไป อาทิ บริษัทผลิตรถยนต์ที่จะผลิตรถยนต์หลายรุ่นและกำลังเครื่องยนต์ต่างกัน 
เช่น ฮอนค้า ม่322 ฮอนค้า /\0(ะ01ป รุ่น 2000 (X และ รุ่น 2400 ๐: ฯลฯ หรือบริษัทผลิต 
ขนมที่มีหลายประเภท หลายขนาดทั้งกล่องเล็ก กล่องใหญ่ หรือแม้แต่เป็นปีป สินค้า 
เหล่านี้สามารถทดแทนกันได้ วัตถุประสงค์ทางการตลาดอาจจะเป็นเพราะบริษัทต้องการ 
ที่จะแบ่งส่วนตลาด (1\4ล1ำ61: รธรูเาก6ก1:) ของสินค้าตนเองเพื่อประโยชน์ในการจัดการ 
ด้านการตลาด นอกจากนี้ หากสินค้าเหล่านี้ผลิตในโรงงานเดียวกันโดยไม 1 ว่าจ้างบริษัทอื่น 
ผลิตให้ ((วฟ: ร(วน!'(ะเกฐ) บริษัทยังจะต้องคำนึงถึงการจัดสรรกำลังการผลิตที่มีอยู่เพื่อผลิต 
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- กลยุทธ์การกำหนถราคาสินค้า - 


สินค้าแต่ละประเภทอย่างเหมาะสมอีกด้วย อย่างไรก็ตาม ในการกำหนดราคาสินค้า 
บริษัทหลีกหนีไม 1 พ้นที่จะต้องคำนึงถึงผลกระทบของการกำหนดมาตรการด้านราคาของ 
อีกสินค้าหนึ่งที่จะส่งผลกระทบต่ออีกสินค้าหนึ่งได้ ดังนั้น การกำหนดราคาในสถานการณ์ 
เช่นนี้เพื่อให้ได้กำไรสูงสุด บริษัทอาจจะต้องกำหนดราคาสินค้าและปริมาณการผลิตสินค้า 
ร่วมกันมาก 0๐1ก!: อธ^เ-ทกเทล!เวท) กว่าการพิจารณาแยกออกจากกันอย่างอิสระ 
(เทปธเวธกปธกธธ) ดังที่ปรากฏในกรณีที่ผลิตสินค้าชนิดเดียว 

การตั้งราคาสินค้าที่ผลิตร่วมกันและมีความสัมพันธ์ในด้านอุปสงค์ 
(อธกาลกป เก!ธ!'!'ธเ.ล!!๐กรเา!เวร) 

องค์กรธุรกิจที่ผลิตสินค้ามากกว่าหนึ่งชนิดและสินค้านั้นและความต้องการของ 
สินค้ามีความสัมพันธ์กันไม่ว่าจะทดแทน (รนเวร!:!!น!ธ) หรือใช้ประกอบกันหรือใช้ร่วมกัน 
((ะ๐กกเวเ6๓6ก!) การตัดสินใจในการผลิตและการตั้งราคาเพื่อให้ได้กำไรสูงสุดของบริษัท 
นั้นๆ จะต้องคำนึงถึงความสัมพันธ์ของสินค้าที่ตนเองผลิตด้วย เช่น ราคาและปริมาณการ 
ผลิตรถยนต์นั่งฮอนด้าแจ๊สจะส่งผลกระทบต่อยอดขายรถยนต์ฮอนด้าซิตี้ ในขณะเดียวกัน 
การจำหน่ายที่เพิ่มขึ้นของรถยนต์จะส่งผลต่อรายได้จากอุปกรณ์เสริม (/Vธธธรรวก่ธร) หาก 
สินค้าทั้งสองในบริษัทเดียวกัน ฯลฯ ซึ่งในกรณีสินค้าสองชนิดที่ผลิตในบริษัทเดียวกัน คือ 
สินค้า /\ และ 8 ดังนั้น บริษัทจะกำหนดปริมาณการผลิตและราคาที่รายได้หน่วยสุดท้าย 
ของแต่ละสินค้าเท่ากับต้นทุนหน่วยสุดท้าย เพียงแต่ว่าในกรณีนี้รายได้หน่วยสุดท้ายของ 
แต่ละสินค้านั้นจะต้องคำนึงถึงผลกระทบของรายได้ในอีกสินค้าหนึ่งที่เกิดจากการขาย 
สินค้านี้เพิ่มขึ้น ซึ่งรายได้หน่วยสุดท้ายของสินค้า /\ และ 8 ในกรณีนี้คือ 


= 


5 ™, 1 กั7กัำ 
&* 32 * 
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- กลยุทธ์การกำหนดราคาสินค้า - 


= 


5 ™ 11 1 577 ?,' 
505 50,, 


= ^ 8 


ย้ /ฉ^ และ ำนั้!-* คือ 0055-1\/เลโ?เทลเ ^ศ60เ:ในสมการทั้ง 

/ 50 4 /505 

สองข้างต้นซึ่งแสดงถึงการเปลี่ยนแปลงรายได้ของบริษัทจากสินค้า 8 ที่เกิดจากการผลิต 
หรือจำหน่ายสินค้า /\ เพิ่มขึ้นอีกหนึ่งหน่วย และการเปลี่ยนแปลงรายได้จากสินค้า /\ ที่ 


เกิดจากการผลิตหรือจำหน่ายสินค้า 8 เพิ่มขึ้นอีกหนึ่งหน่วย ตามลำดับ ซึ่งผลกระทบนี้ 
สามารถเป็นได้ทั้งบวกและลบ หากค่านี้มีค่าเป็นบวกก็แสดงว่าสินค้า /\ และสินค้า 8 เป็น 
สินค้าที่ใช้'ปร ะกอบกัน เช่น รถยนต์และอุปกรณ์เสริม ฯลฯ การที่บริษัทจำหน่ายรถยนต์ 
ได้มากขึ้นก็จะทำให้ความต้องการของอุปกรณ์เสริมเพิ่มขึ้น แต่หากความสัมพันธ์ของ 
สินค้าทั้งสองเป็นลบก็แสดงว่าสินค้าทั้งสองเป็นสินค้าที่ทดแทนกัน การที่บริษัทสามารถ 


จำหน่ายสินค้าหนึ่งเพิ่มขึ้นหนึ่งหน่วยจะส่งผลทำให้โอกาสในการจำหน่ายสินค้าอีกอย่าง 
หนึ่งลดลงไปหนึ่งหน่วยเช่นกันทำให้รายไดในสินค้านั้นลดลง ดังนั้น การกำหนดราคาและ 
ปริมาณการผลิตเพื่อให้ได้กำไรสูงสุดนั้นจำต้องคำนึงถึงผลของความสัมพันธ์ดังกล่าวด้วย 
เพราะหากบริษัทไม่นำเอาความสัมพันธ์ดังกล่าวมาพิจารณาด้วยก็จะทำให้บริษัทไม 1 
สามารถผลิตในจุดที่ได้กำไรสูงสุดไต้ (รบ!ว-(วเวชกกล!. 8ฤนแ!เวก่น๓) หากสินค้าทั้งสองใช้ 
ประกอบกันหรือค่าดังกล่าวเป็นบวก การที่ไม่นำเอาค่าดังกล่าวมาพิจารณาในการ 
ตัดสินใจก็จะทำให้กำหนดปริมาณการผลิตน้อยกว่าที่ควรจะเป็นและราคาสูงกว่าจุดกำไร 
สูงสุด และในทางตรงกันข้าม หากเป็นสินค้าที่ทดแทนกัน และไม่นำมาร่วมในการกำหนด 
ราคาและปริมาณการผลิตแล้วก็จะทำให้บริษัทผลิตสินค้ามากเกินกว่าที่ควรจะผลิตและตั้ง 
ราคาตํ่าเกินไป 
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- กลยุทธ์การกำหนถราคาสินค้า - 


การตั้งราคาผลผลิตที่ใช้กำลังการผลิตร่วมกัน (คเลก* 0ล|ว3(:!*7 
บ* III2 ล*เ0ก ลกบ 0เว*||าาลเ ค โ! 0เกรู) 

กรณีที่บริษัทผลิตสินค้าหลายชนิดในโรงงานเดียวกัน ปริมาณการผลิตของสินค้า 
หนึ่งที่เพิ่มขึ้นจะส่งผลต่อกำลังการผลิตของโรงงานที่เหลือสำหรับการผลิตสินค้าอื่นลดลง 
โดยปกติทั่วไป หากผลิตสินค้าเพียงชนิดเดียว บริษัทจะเลือกปริมาณการผลิตและตั้งราคา 
สินค้าที่รายได้หน่วยสุดท้ายเท่ากับต้นทุนหน่วยสุดท้าย (1710=17เค) และจะเหลือกำลังการ 
ผลิตของโรงงานไว้เฉยๆ ซึ่งโรงงานอาจจะสามารถใช้ประโยชน์จากกำลังการผลิตส่วนที่ 
เหลือนี้โดยการผลิตสินค้าใหม่ๆ หรือสินค้าแบบใหม่ๆ ออกสู่ตลาด จนกว่ารายได้หน่วย 
สุดท้ายของสินค้าที่มีกำไรน้อยที่สุดเท่ากับต้นทุนหน่วยสุดท้ายของสินค้านั้น และปริมาณ 
การผลิตและราคาสินค้าของสินค้าที่มีกำไรมากขึ้นมากว่าสินค้านั้นสามารถกำหนดได้จาก 
จุดที่รายได้หน่วยสุดท้ายของสินค้านั้นเท่ากับรายได้หน่วยสุดท้ายและต้นทุนหน่วยสุดท้าย 
ของสินค้าที่มีกำไรน้อยที่สุด 

จากรูป 7.20 ในกรณีที่บริษัทผลิตสินค้า 3 ชนิด คือ สินค้า /\, 8 และ 0 (อาจจะ 
เป็นสินค้าเดียวกันแต่มีหลายขนาดหรือหลายร่น)โดยมีอุปสงค์ คือ อ*, อ 6 และ 0 (; โดย 
สินค้าทั้งสามชนิดจะมีความยืดหยุ่นของอุปสงค์จากมากไปหาน้อยที่สุด และรายได้หน่วย 
สุดท้ายของสินค้าทั้งสาม คือ IV!ค*, IV! ค 8 และ 171 ค,; ตามลำดับ ดังนั้น การกำหนดราคา 
และปริมาณการผลิตของสินค้าแต่ละชนิดในโรงงานเดียวกันเพื่อให้ได้กำไรสูงสุดและมีการ 
ใช้ประโยชน์จากกำลังการผลิตของโรงงานสูงสุดจะกำหนดที่ IV! ค* IV! ค 8 ะะ 171 ค,; ะะ 1710 
ซึ่งก็คือจุด 8*, 8 ธ และ 1^ ตามลำดับ ซึ่งเป็นจุดที่ 1\ /เค 0 ช 1710 จะสร้างเส้นที่เรียกว่า 
8(ๆนลเ 17๒โ5เกลเ ค 6V6กน6 (8171 ค ) 15 ขึ้นมา โดยปริมาณการผลิตของสินค้า 0 เท่ากับ 0 (: 
และราคากำหนดที่ ค 0 ซึ่งเป็นจุดที่ 171 ค,; = 1710 และจุดดุลยภาพของปริมาณการผลิต 


15 สินค้า ^ เป็นสินค้าที่มีความยืดหยุ่นสูงสุดในจำนวนสามสินค้า และมีกำไรต่อหน่วยตํ่าที่สุด 
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- กลยุทธ์การกำหนดราคาสินค้า - 


สินค้าและการตั้งราคาสินค้าที่เหลือจะกำหนดที่จุด ยVI8 ^ /VIค^ ะะ IV!ค 8 โดยราคากำหนด 
ที่ เ 3 ^ และ 8 6 และปริมาณการผลิตที่ 0^ และ 0 ธ ฉะนั้นการใช้กำลังการผลิตของโรงงาน 
นี้จะถูกใช้ในการผลิตสินค้า /\ ใน'ปริมาณ 0-0^ ผลิตสินค้า 8ในจำนวน 0^-0 ธ และผลิต 
สินค้า ^ จำนวน 0 6 -(ว0 นอกจากนี้ จะเห็นได้ว่าสินค้าใหม่ที่ผลิตขึ้นมาที่หลังนั้นจะมี 
ราคาตํ่าลงไปเรื่อยๆ ซึ่งเป็นไปตามเงื่อนไขที่ว่าราคาสินค้าที่มีความยืดหยุ่นสูงจะตํ่ากว่า 
ราคาของสินค้าที่มีค'วามยืดหยุ่นตํ่า ในขณะที่ต้นทุนหน่วยสุดท้ายเพิ่มขึ้น 

เรื่อยๆ ทำให้กำไรต่อหน่วยลดลงโดยตลอด 


ราคา 



รูปที่ 7.20: การกำหนดราคา ] ๐เก1; [สอปนสร 


อย่างไรก็ตาม การกำหนดปริมาณการผลิตและราคาสินค้าช้างต้นนี้จะมีฃ้อคำนึง 
ที่สำคัญคือ การกำหนดให้โรงงานสามารถที่ปรับการผลิตของตนเองให้สามารถผลิตสินค้า 
อีกชนิดหนึ่งได้ถึงแม้ว่าจะทำให้ต้นทุนหน่วยสุดท้ายจะเพิ่มขึ้นก็ตาม และอุปสงค์ของ 
สินค้าทุกชนิดจะต้องเป็นอิสระซึ่งกันและกันหรือหากมีความสัมพันธ์กัน อุปสงค์จะแสดง 
ถึงความสัมพันธ์รวม ([ฯกล!. ลกป 7๐1:31 เะกีำส) ของสินค้าดังกล่าวทั้งหมดแล้ว และข้อ 
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- กลยุทธ์การกำหนดราคาสินค้า - 


สมมติที่สำคัญอีกประการหนึ่งคือ โรงงานสามารถทำกำไรได้จากการผลิตสินค้าชนิดใหม่ๆ 
ได้จนกระทั่งรายได้หน่วยสุดท้ายของสินค้าที่มีความยืดหยุ่นสูงที่สุดเท่ากับต้นทุนหน่วย 
สุดท้าย หรือจนกระทั่งใช้ความสามารถในการผลิตของโรงงานจนหมด หากพิจารณา 
นำเอาแนวคิดนี้ไปใช้ในการวิเคราะห์สถานการณ์ทั่วไปแล้วจะเห็นได้ว่าซูเปอร์มาร์เก็ต 
หลายๆ แห่งจำเป็นต้องขายสินค้าที่มีความยืดหยุ่นสูง อาทิ สบู่ ยาสีฟิน ผงซักฟอก หรือ 
สินค้าอุปโภคบริโภคประจำวันทั่วๆ ไปที่อุปสงค์มีความยืดหยุ่นสูง กำไรต่อหน่วยตํ่า และ 
ต้องการประชาสัมพันธ์ทางการตลาดสูง แต่ซูเปอร์มาร์เก็ตก็จำเป็นต้องขายสินค้านี้เพื่อให้ 
ใช้พื้นที่ในร้านเต็มที่และเพื่อตอบสนองความต้องการผู้บริโภคที่ปกติจะสูงมากกว่าสินค้า 
ประเภทอื่นๆ เพื่อสร้างโอกาสในการทำกำไรสูงในสินค้าเฉพาะหรือพิเศษอื่นๆ ที่มีความ 
ยืดหยุ่นน้อย นานๆ ชื้อที่และราคาไม่ใช่ปัจจัยในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 


อ้างอิง 

8ล1วน แลเาล{อ, เงโ0ร{ล52ผ6รเป, ลกป ธลรลกกล 5ลเา๐๐, “8นศเ^โเดกฐ”, 
ม่๐โกล1 ๐1 ธนรเกธรร, V ๐[. 72, ก๐. 2 (/\|วก่เ 1999), เวเว. 216 

ธ3ก7 แลII.61เวนกีวิ “ธนกป[เกฐ” 7316 1(18 ผ๐โเงเกฐ ธลเวธโ, แ๐. 99-14 (แ๐V6กกเวธโ 
1999), 5๐เา๐๐I ๐1 IV เลกลฐ6กก6ก!, Vล16 บก!V6โร!!)/ 

อ6กก!5 ผ บลโ[{๐ก ลกป ม่ธกั6โ67 [/' ธธกัฉกั “VI๐๐]6โก เกปบร!โ!ลI (วโฐลกเ2ลป๐ก” 
3โป 6๐แชอก, /\๐เ๐แร๐ก พ 65๒7 1-๐กฐเากลก, 1999, เวเว 303 

อ6กกเร ผ บลโ[{๐ก ลกป ม่ธกั 6โ67 IV! ธ6โ[๐กั, “7โลก516โ 171๐6”, 

(ท/ท/ท/.ลท/[๐ก[เกธ.๐๐กก/๐ลโ[{๐ก-เวธโ[๐กั) 2008 
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- กลยุทธ์การกำหนดราคาสินค้า - 


ออกกเกเอเ; รลIVล1๐1-6, “VIลกล 5 6ก่ล1 เะออกอกก!อร เก 61๐เวลI เะออก๐กกV”- 0x1๐โอ! 
มกIV©โรเ^ อโอรร, 2006 

Iน1(6 VI โโอ6เว ลกอ! ธโลเก 7. Vเอ(รลกก “IVเลกล56โ!ลI เะออก๐กก!อร: /\ เ 3 โ๐เว16กก 
5๐^เทฐ /\|วเวโอลอเา”, 71า๐กกรวก รอน1:เก- , ผ651, บร/V 2008 

ผลเ.!6โ 0; “/\ อ!รก67(ลกอ! 011.6๓กกล: 7ผอ)- อลโ1 7ลโ!115 1๐โ ล Vแอ1(6^ Vเอนรอ 
Vเอก๐!วอ!.V”, 0นลโ16โ1^ -เ0นโกล1 ๗ 1:ออก๐๓เอ5, 1/๐1.85 (1971), เว 77 

รุ่งโรจน์ เบญจมสุทิน “เศรษฐศาสตร์การจัดการ’’ ศูนย์หนังสือจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 
กรุงเทพ 2548 

นราทิพย์ ชุ'ติ วงศ์ “เศรษฐศาสตร์การจัดการ’’ ศูนย์หนังสือจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 
กรุงเทพ 2549 

สรยุทธ มีนะพันธ์ “เศรษฐศาสตร์การจัดการองค์กรธุรกิจ’’ ศูนย์หนังสือจุฬาลงกรณ์ 
มหาวิทยาลัย กรุงเทพ 2546 
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- แนวคิถการเสือกที่ส์งอุเาสาหกรรม - 


บทที่ 9 

แนวคิถการเลือกที่ถงอุถสาหกรรม 


ความสำคัญของที่ด้งการผลิถ 

สถานที่ตั้งการประกอบการด้านอุตสาหกรรม หมายถึง บริเวณที่สถานที่โรงงาน 
อุตสาหกรรมนั้นๆ ใช้เป็นที่ผลิตสินค้าของตนเองออกมาจำหน่าย โดยที่การผลิตนั้นอาจจะ 
อยู่ในนํ้า บนบก ชายส่ง หรือในทะเลตราบใดที่องค์กรธุรกิจใช้เป็นสถานที่ทำการผลิต 
สินค้าของตนเองก็ถึอว่าเป็นสถานที่ประกอบการ โดยในคำนิยามของสำนักงานสถิติ 
แห่งชาติ กำหนดความหมายคำว่าสถานประกอบการอุตสาหกรรมการผลิต คือ สถานที่ 
ประกอบกิจกรรมทางเศรษฐกิจในสาขาการผลิตด้านอุตสาหกรรมที่ครอบคลุมในสาขา 
อาหาร เครื่องดื่ม ยาสูบสิ่งทอ เครื่องแต่งกาย หนังสัตว์ไม้ผลิตภัณฑ์จากไม้เครื่องเรือน 
กระดาษ การพิมพ์ การพิมพ์โฆษณาเคมีภัณฑ์ ถ่านหิน ยาง พลาสติก ผลิตภัณฑ์จากแร่ 
อโลหะ อุตสาหกรรมโลหะขั้นมูลฐาน ผลิตภัณฑ์โลหะเครื่องจักรและอุปกรณ์ และ 
อุตสาหกรรมการผลิตอื่นๆ 1 

1 สำนักงานสถิติแท่งซาติ 
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- แนวคิถกา51ลือกเาส์งอุถสาหก55ม - 


การกำหนดสถานที่ตั้งประกอบการผลิตของอุตสาหกรรมนั้นเป็นกลยุทธ์ที่สำคัญ 
ในการดำเนินธุรกิจนอกเหนือจากกลยุทธ์ด้านราคา บุคลากร และกลยุทธ์ทางด้าน 
การตลาดอื่นๆ หรืออาจจะเป็นกลยุทธ์ ที่ผู้ประกอบการจะต้องพิจารณาเป็นอันดับแรก 
ก่อนที่จะลงทุน เพราะเมื่อเลือกที่ตั้งในการผลิตแล้ว โดยเฉพาะอุตสาหกรรมบางประเภท 
แล้วการย้ายสถานที่การผลิตหรือโรงงานจะมีปัญหาหลายประการ ทั้งทางด้านต้นทุนที่สูง 
กฎระเบียบที่ต้องปฏิบัติตาม และการจัดการด้านอื่นๆ อีกมาก และหากมีการเลือกที่ตั้ง 
สถานที่ประกอบการผลิตอย่างเหมาะสมกับธุรกิจของตนเองแล้ว ก็ช่วยสนับสนุน 
ความสามารถในการแช่งขันให้กับธุรกิจนั้นๆ ไม่ว่าจะเป็นต้นทุนการผลิตและแรงงานที่ตํ่า 
จำนวนวัตถุดิบที่มากพอเพียงกับการผลิต หรือภาษีที่ถูกกว่า รวมทั้งการตั้งใกล้กับ 
ผู้บริโภคหรือตลาด ซึ่งในแต่ละธุรกิจนั้นอาจจะมีความจำเป็นของแต่ละปัจจัยต่างกัน จะ 
เห็นได้ว่าโรงงานผลิตปูนซีเมนต์จะให้ความสำคัญที่จะตั้งในบริเวณที่ใกล้เคียงกับวัตถุดิบ 
เป็นสำคัญโดยจะตั้งอยู่ใกล้ๆ แหล่งหินปูนที่จังหวัดสระบุรีและสามารถรับยิปซัมจาก 
จังหวัดกำแพงเพชรและนครสวรรค์มาใช้ แต่สำหรับอุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์ที่ต้อง 
ส่งออกจำนวนมากทางอากาศจะให้ความสำคัญในการเลือกสถานที่ตั้งรอบๆ บริเวณ 
ปริมณฑล และอุตสาหกรรมอาหารก็จะตั้งในบริเวณจังหวัดสมุทรสาคร สมุทรสงคราม ที่ 
มีท่าเรือแพปลาจำนวนมาก และใกล้ท่าเรือส่งออก และหากมองในระดับประเทศแล้วนัก 
ลงทุนระหว่างประเทศจะพิจารณาเลือกประเทศเพื่อเป็นฐานการผลิตของตนเองจะ 
พิจารณาหลายปัจจัย ผลประโยชน์พิเศษต่างๆ และเปรียบเทียบกับประเทศคู่แช่งอื่นๆ 
ซึ่งทุกประเทศที่กำลังพัฒนาที่ต้องการการลงทุนจากต่างประเทศพยายามที่จะเสนอ 
ผลประโยชน์พิเศษต่างๆ ให้กับนักลงทุนจากต่างประเทศเพื่อมาลงทุนในประเทศตน 
รวมทั้งปัจจัยสนับสนุนอื่นๆ ทั้งขนาดตลาด ความพร้อมของแรงงาน ทรัพยากร หรือการมี 
ข้อตกลงการค้าเสรีกับประเทศอื่นๆ ที่จะช่วยสนับสนุนให้เป็นฐานการผลิตเพื่อการส่งออก 
ไปยังประเทศอื่นๆ ของนักลงทุนต่างประเทศ 
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- แนวคิดการเลือกทึ่ส์งอุถสาหก55ม - 


หากพิจารณาการพัฒนาอุตสาหกรรมในประเทศไทยในอดีตนั้นจะพบว่า 
ภาคอุตสาหกรรมนั้น มีการกระจุกตัวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล และมีการขยายตัว 
อย่างรวดเร็ว ทั้งนี้ เป็นเพราะกรุงเทพมีสาธารณูปโภคที่พร้อม ใกล้แหล่งตลาดขนาดใหญ่ 
ที่สุดของประเทศ และการคมนาคมสะดวกในการขนส่ง ทั้งสินค้าและวัตถุดิบ นอกจากนี้ 
แรงงานมีผีเมือยังหาไดไม่ยาก รวมทั้งเป็นแหล่งศูนย์รวมของทุกอย่างในทางราชการซึ่งการ 
ขยายตัวอุตสาหกรรมที่เพิ่มขึ้นอย่างรวดเร็ว และกระจุกตัวอยู่ในเขตกรุงเทพและ 
ปริมณฑลเป็นหลักทำให้เกิดปัญหาของความแออัดและปัญหามลภาวะ ส่งผลต่อความ 
ยุ่งยากในการขนส่งสินค้าและวัตถุดิบซึ่งรัฐได้พยายามที่จะกำหนดแนวทางการพัฒนา 
พื้นที่ เพื่อการผลิตอุตสาหกรรมโดยเฉพาะขึ้นมาอยู่ติดลับท่าเรือ นั้าลึก พร้อมการ 
สนับสนุนโครงสร้างพื้นฐานที่ครบล้วนและมีประสิทธิภาพ นอกจากนี้ ยังพยายาม 
สนับสนุนการกระจายสถานที่ตั้งอุตสาหกรรมออกไปสู่ภูมิภาคมากขึ้น อย่างไรก็ตาม การ 
ที่จะพยายามให้อุตสาหกรรมย้ายออกไปสู่ภูมิภาคยังไม 1 ประสบความสำเร็จเท่าที่ควร ทั้งนี้ 
เพราะปัญหาสาธารณูปโภคที่ไม 1 พร้อมระบบการขนส่งที่ไม 1 มีประสิทธิภาพ รวมทั้งการขาด 
แรงจูงใจที่เพียงพอจากรัฐนโยบายที่รัฐพยายามสนับสนุน และจัดการเกี่ยวลับที่ตั้ง 
อุตสาหกรรมนั้น คือการจัดตั้งนิคมอุตสาหกรรมในพื้นที่ต่างๆ ทั้งในเขตกรุงเทพและ 
ปริมณฑลและจังหวัดต่างๆ เพื่อเป็นการกำหนดพื้นที่เฉพาะสำหรับเป็นที่ตั้งอุตสาหกรรม 
และมีการจัดสร้างสาธารณูปโภคและสิ่งอำนวยความสะดวกต่างๆ รวมทั้งการจัดการ 
บำบัดนํ้าเสียและการจัดการสาธารณูปโภค ฯลฯ ซึ่งจะเป็นการช่วยประหยัดต้นทุนให้กับ 
หน่วยผลิตแต่ละหน่วย รวมทั้งการสนับสนุนทางด้านสิทธิประโยชน์พิเศษต่างๆ ทางด้าน 
ภาษีของสำนักงานคณะกรรมการส่งเสริมการลงทุนที่ให้เป็นกรณีพิเศษหากโรงงานตั้งอยู่ 
ในเขตนิคมอุตสาหกรรม 


อย่างไรก็ตาม อุตสาหกรรมการผลิตมีผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อมค่อนข้างสูงใน 
สายตาของชุมชน ทำให้การเลือกที่ตั้งสถานประกอบการผลิตของอุตสาหกรรมมีความ 
ซับซ้อนมากกว่าปัจจัยทางเศรษฐกิจและธุรกิจเท่านั้น ปัจจัยทางสังคมสิ่งแวดล้อมและ 
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- แนวคิดการเลือกที่ถ๎งอฺถลาหกรรม - 


ชุมชนนับวันจะเป็นปัจจัยที่สำคัญที่สุดในการกำหนดสถานที่ตั้งการผลิตอุตสาหกรรมใน 
อนาคตในพื้นที่หลายๆ แห่งที่มีศักยภาพที่เหมาะสมสำหรับอุตสาหกรรมหนึ่งๆ ในทาง 
ด้านเศรษฐกิจและธุรกิจ แต่อาจจะไม่สามารถจัดตั้งขึ้นมาได้ หากไม 1 สามารถดำรงอยู่ 
ร่วมกับชุมชนในพื้นที่ได้การดำเนินงานด้านความรับผิดชอบต่อสังคม ((ะเวเ-เวอโ3*6 5๐031 
ค 65|ว๐กร!เวเแชฺ/: ปรค) เป็นกิจกรรมที่ให้ชุมชน มี ความเข้าใจในการดำเนินงานของสถาน 
ประกอบการและเข้ามามีส่วนร่วมในการป้องกันและแก้ไขปัญหาสิ่งแวดล้อมร่วมกัน 
ปัญหาความชัดแย้งของการใช้พื้นที่เริ่มมีปรากฎให้เห็นมากขึ้น และเริ่มรุนแรงมากขึ้น 
ตั้งแต่การก่อสร้างโรงงานแยกก๊าซที่ภาคใต้ที่ใกล้แหล่งผลิตก๊าซ จากพื้นที่พัฒนาร่วมไทย- 
มาเลเชียหรือการสร้างโรงงานถลุงเหล็กที่จังหวัดประจวบฯ ที่มีพื้นที่กว้างเพียงพอ 
เหมาะสมและมีชายส่งที่สามารถสร้างทำเรือนํ้าลึกในการขนส่งวัตถุดิบจำนวนมากได้ แต่ก็ 
มีฃ้อขัดแย้งกับชุมชนในพื้นที่ ดังนั้น การเลือกสถานที่ตั้งเพื่อการผลิตในภาคอุตสาหกรรม 
จะมีความยุ่งยากและซับช้อนมากกว่าการพิจารณาแค่ปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจและธุรกิจ 
เท่าที่มีอยู่ 


แนวคิดและทฤษฎีที่ด้งอุตสาหกรรม 

ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับที่ตั้งอุตสาหกรรมได้พัฒนาจากความรู้ด้าน 
เศรษฐศาสตร์ควบคู่กับด้านภูมิศาสตร์ โดยรูป แบบการศึกษาที่พัฒนาขึ้นมานั้น ก็เพื่อ 
อธิบายปรากฎการณ์และศึกษาการเลือกที่ตั้งชองหน่วยผลิตที่เหมาะสม (ทา6 0เวชท กนกก 
เ-๐๐3ช๐ก) ซึ่งทฤษฎีหรือแนวคิดทางเศรษฐศาสตร์ที่สำคัญในการอธิบายการเลือกที่ตั้ง 
สำหรับโรงงานหรือแหล่งผลิตสินค้านั้น มีดังนี้ 

1. ทฤษฎีว่าด้วยต้นทุนการผลิตที่ตํ่าที่สุด (ทา 6 16351:(1๐51:1๐๐3ช๐ก 
7เา6๐กฺ/) ที่จะเน้นการคัดเลือกแหล่งที่ตั้งที่ทำให้ต้นทุนการผลิตทั้งหมดตํ่าที่สุด 
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- แนวคิดการเลือกทึ่ส์งอุถสาหก55ม - 


2) ทฤษฎีว่าด้วยอาณาบริเวณตลาด (71า6 VI3เำ61; /\โ63 /ใก ลเ. V ร15 “กา6๐กฺ/) 
เป็นทฤษฎีที่อธิบายถึงขนาดของตลาดที่มีอิทธิพลต่อกำไรของอุตสาหกรรมกล่าวคือที่ตั้ง 
อุตสาหกรรมที่สามารถครอบครองอาณาบริเวณตลาดได้มากที่สุดย่อมจะมีผลกำไรมาก 
ที่สุดด้วย 


3) ทฤษฎีทีตังทีให้กำไรสูงสุด (7กิ6 1^3X1๓11๓ ก’ก0711:5 1๐๐31เอก 7เา6๐กฺ/) 
เป็นทฤษฎีที่อธิบายที่ตั้งที่มีรายจ่ายน้อยที่สุดและมีรายได้มากที่สุดซึ่งหมายถึงการได้รับ 
กำไรสูงที่สุด 

ในแนวคิดการเลือกที่ตั้งอุตสาหกรรม ผู้ที่ได้ชื่อว่าเป็นผู้บุกเบิกในทฤษฎีนี้ คือ 
นักเศรษฐศาสตร์ชาวเยอรมันชื่อเวเบอร์ (/\เมั6กํ พ6เว6โ) โดยได้ทำการศึกษาแหล่งที่ตั้ง 
อุตสาหกรรม ตามแนวคิดของการกำหนดที่ตั้งของกิจกรรมทางด้านเกษตรกรรมของฟอน 
ทูเนนอลองโซ ^๐ก 7ฒก6ก /มั๐กร๐) ที่พบว่าการเลือกสถานที่หรือที่ดินเพื่อการพัฒนา 
กิจกรรมทางด้านเกษตรกรรมนั้นจะพิจารณาจากต้นทุนค่าขนส่งที่ตํ่าที่สุด(16351 
7โลกรเว๐โ1ล11๐ก 0วร1) 2 ในการขนส่งสินค้าไปสู่ตลาดและแนวคิดของอลองโซ (/\1๐กร๐) 
ที่กำหนดที่ตั้งของศูนย์ธุรกิจ (76ก1โ3เ ธนรเก6รร อเร1โ[๐1: 780) ว่าควรจะห่างจากที่อยู่ 
อาศัยเท่าใดนั้นให้พิจารณาจากต้นทุนการเดินทางของลูกค้าที่ตํ่าที่สุด 3 


2 7ณก6กศึกษาการใช้พื้นที่บนผิวดินเพื่อการเกษตรโดยสมมติให้ต้นทุนการผลิตในฟาร์มเป็นอิสระกับค่าขนส่ง 
และไม่มีการประหยัดต่อขนาด นอกจากนี้ ยังสมมติให้สมการต้นทุนการขนส่งเป็นสมการเส้นตรง (นก6 3 โ 
7โฮกรเว0โ1ฮ1เ0ก อเรเฮก๐6ห่๐05เ โบก(ะ!:10ก) ชาวนาจะเสือกที่ที่ทำเกษตรกรรมให้!ด้กำไรสูงสุด ซึ่งนอกจากค่า 
ขนส่งพืชผลทางเกษตรแต่ละชนิดแล้ว ยังต้องพิจารณาถึงราคาพืชผล ต้นทุน ทุนที่ดิน (6ะ0ก0๓Iบ โ!ธก!:) ของ 
ที่ดิน และผลผลิตที่ได้รับจากการใช้ที่ดินด้วย 

3 สมมติให้ ๐80 ทุกแห่งมีลักษณะเหมือนกัน (/91(วก0-๐6กเก่๐ 01/) 
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- แนวคิถกา5เลือกที่ส์งอุถสาหก55ม - 


ทฤษฎีว่าด้วยต้นทุนการผลิตที่ตํ่าสุด 

แนวคิดที่ตั้งอุตสาหกรรมของเวเบอร์ (พ6 เว6 โ) จากแนวความคิดในการเลือก 
ที่ตั้งที่ต้นทุนตํ่าสุด พ 6เวมองว่าผู้ประกอบการจะตัดสินใจเลือกสถานที่ตั้งโรงงาน 
อุตสาหกรรมของตนเองนั้น จะพิจารณาจากปัจจัยจาก 3 ปัจจัยสำคัญคือ 

1. ต้นทุนค่าขนส่ง (7เ'3ก5|ว๐โ1:อป๐ก (1๐51:) โดยจะพิจารณาจากต้นทุนค่าขนส่ง 
วัตถุดิบจากแหล่งผลิตมายังโรงงาน และค่าขนส่งสินค้าสำเร็จรูปจากโรงงานไปสู่ตลาด 
เพื่อดูว่าแหล่งที่ตั้งควรเป็นที่ใดเพื่อให้ต้นทุนขนส่งรวมตํ่าที่สุด 4 


2. ต้นทุนด้านแรงงาน (1ลเว๐1') หากอุตสาหกรรมจำเป็นต้องใช้แรงงานจำนวน 
มาก และค่าจ้างแรงงานเป็นต้นทุนที่สำคัญที่สุดในการผลิต ในการตัดสินใจเลือกสถาน 
ประกอบการนั้นผู้ประกอบการอาจจะต้องพิจารณาเปรียบเทียบต้นทุนแรงงานที่หาได้ง่าย 
ในการตั้งโรงงานในพื้นที่ที่สามารถหาแรงงานราคาถูกได้ง่ายกับค่าขนส่งวัตถุดิบและตลาด 
ที่ฟ่างออกไป 


3. ประโยชน์จากอุตสาหกรรมสนับสนุน (/\ฐ5๒๓6โ-ลขวท) หากอุตสาหกรรม 
สามารถเลือกที่ตั้งที่อุตสาหกรรมสนับสนุนต่างๆ ตั้งอยู่รวมกันก็จะสามารถช่วยเหลือและ 
สนับสนุนซึ่งกันและกัน ทั้งการแลกเปลี่ยนความสามารถด้านแรงงานเทคโนโลยี ข้อมูล 
ข่าวสาร การผึเกอบรมแรงงาน การเป็นอุตสาหกรรมสนับสนุนซึ่งกันและกันในกระบวน 
การผลิต การแบ่งกันผลิต หรือการทำกิจกรรมต่างๆ ร่วมกัน อาทิ การดูแลสภาพแวดล้อม 
การสร้างสิ่งอำนวยความสะดวกและสาธารณูปโภค และการกำจัดของเสีย ฯลฯ ซึ่งจะช่วย 
ให้สามารถประหยัดค่าใช้จ่ายและลดต้นทุนการผลิตโดยรวมได้ 


“ ต้นทุนด้านขนส่งจะเป็นปัจจัยที่สำคัญที่สุดของ พ6เ วธโ 
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- แนวคิถการเสือกที่ส์งอฺเาลาหกรรม - 


ปัจจัยด้านขนส่ง: ในแนวคิดของ พธเ ว 67 นั้น ในการกำหนดที่ตั้งที่เหมาะสม 
สำหรับการผลิตที่พิจารณาจากต้นทุนการขนส่งนั้น จะสมมติให้วัตถุดิบแปรเปลี่ยนไป 
ตามแต่ละพื้นที่ และกำหนดให้ตลาดอยู่ ณ ตำแหน่งที่คงที่ ต้นทุนแรงงานคงที่ การ 
เดินทางในทุกทิศทางมีความยากง่ายเท่ากันในทุกทิศทาง และต้นทุนการผลิตเท่ากันทุกที่ 
ดังนั้น ต้นทุนในการดำเนินงานของโรงงาน จะต่างกันก็ตรงที่ระยะทางที่ตั้งโรงงานกับ 
แหล่งวัตถุดิบ และตลาดสิ่งที่ พ 6 เว 67 ต้องการแสดงก็คือ จุดที่ตั้ง'โรงงานที่ดีที่สุด คือจุด 
ที่ตั้งที่ต้นทุนขนส่งรวมตํ่าที่สุด โดยต้นทุนขนส่งจะประกอบด้วยปัจจัยสำคัญสองส่วน คือ 
นั้าหนักวัตถุดิบ และนํ้าหนักสินค้าสำเร็จรูป และระยะทางขนส่งวัตถุดิบจากแหล่งผลิต 
มายังโรงงาน และระยะทางขนส่งจากโรงงานไปยังตลาด โดย พ6 เว 67 จะกำหนดออกมา 
เป็นดัชนีขนส่งวัตถุดิบ (IV!ล1:67131 เทป6X1 VII) ออกมาโดย 1\11 = ^ ซึ่ง ห^ คือ 
นั้าหนักรวมของวัตถุดิบ และ IV^ คือ นั้าหนักรวมสินค้าสำเร็จรูปที่ผลิตโดยโรงงาน ค่า 
ดัชนีวัตถุดิบจะเป็นตัวกำหนดแนวโน้มของที่ตั้งของโรงงานว่ามีแนวโน้ม ที่ตั้งใกล้แหล่ง 
วัตถุดิบ หรือใกล้ตลาด หากค่าดัชนีนั้าหนักวัตถุดิบ (VII) มากกว่า 1 หมายถึง ค่าขนส่ง 
วัตถุดิบจะเกินกว่าค่าขนส่งสินค้าสำเร็จรูปไปตลาด ดังนั้น โรงงานมีแนวโน้มที่จะตั้งใกล้กับ 
แหล่ง วัตถุดิบ ในขณะที่ กรณีที่ VII โรงงานมีแนวโน้มที่จะตั้งใกล้กับตลาด จากภาพที่ 1 
จะพบว่า หากค่าขนส่งต่อหน่วยของวัตถุดิบแพงกว่า ค่าขนส่งสินค้าสำเร็จรูป การที่ 
โรงงานผลิตสินค้าเคลื่อนเข้ามาใกล้แหล่งวัตถุดิบมากขึ้นในภาพ (ข) จะพบว่าต้นทุนขนส่ง 
รวมจะลดลง และลดลงตํ่าที่สุดเมื่อโรงงาน ตั้งที่แหล่งวัตถุดิบ (ภาพ ค) 



ภาพที่ 1 : กรณีค่าขนส่งวัตถุดิบแพงกว่าค่าขนส่งสินค้าสำเร็จรูป 
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- แนวคิดการเลือกที่ถ๎งอฺถลาหกรรม - 


หากต้นทุนค่าขนส่งสินค้าสำเร็จรูปแพงกว่า หรือมีนํ้าหนักมากกว่า (ในรูปของ 
ต้นทุนต่อหน่วย ระยะทาง) แล้ว โรงงานจะสามารถประหยัดต้นทุนขนส่งรวมได้มากกว่า 
หากสามารถตั้งอยู่ใกล้กับตลาดจากภาพที่ 2 จะพบว่า หากต้นทุนการขนส่งต่อหน่วยของ 
วัตถุดิบถูกกว่าค่าขนส่งสินค้าสำเร็จรูปแล้ว การที่โรงงานตั้งใกล้ตลาดมากขึ้น ก็จะทำให้ 
ต้นทุนการขนส่งรวมลดลงมากตามลำดับ และจุดที่ตั้งโรงงานที่เหมาะสมที่สุด คือ แหล่ง 
ที่ตั้งของตลาดที่จะทำให้ต้นทุนการขนส่งรวมตํ่าที่สุด ในภาพ 2 (ค) 



ภาพที่ 2 : กรณีค่าขนส่งสินค้าสำเร็จรูปแพงกว่าค่าขนส่งวัตถุดิบ 

อย่างไรก็ตาม ในการกำหนดแหล่งที่ตั้งที่เหมาะสมนั้นอาจจะยุ่งยากมากขึ้น 
หากแหล่งวัตถุดิบมีมากกว่าหนึ่งแหล่ง ในกรณีที่โรงงานจะต้องเลือกที่ตั้งโรงงานที่ 
เหมาะสมที่สุด โดยมีแหล่งผลิตวัตถุดิบสองแหล่ง โดยโรงงานจะต้องพยายามหาแหล่งที่ตั้ง 
โรงงาน ระหว่างแหล่งผลิตวัตถุดิบทั้งสอง และระยะทางจากตลาดที่ทำให้ต้นทุนค่าขนส่ง 
รวมตํ่าที่สุด 
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- แนวคิดการเลือกที่ตั้งอุตสาหกรรม - 



ล. I). และ 0 คือระยะทางจากแหล่งที่ตั้งโรงงานกับ 


ตลาด (^4) แหล่งวัตถุด็บที่ 1 (110 และแหล่ง 
วัตถุดิบที่ 2 (& 2 ) ตามลำดับ โดยค่าขนล่งสินค์า 
ล่าเร็จรูปต่อหน่วยเท่ากับ 7 และ:ด้นทุนค่าขนส่ง 
วัตถุดิบจากแหล่งผสิต III แตะ: 1^-2 เท่ากับ 2 แล: 
7 ตามลำดับ 


ภาพที่ 3 : สามเหลี่ยมแหล่งที่ตั้งการผลิตของเวเบอร์ (พ6เว6โ’ร 1๐บล1;|๐ก 7ก่ลก5เธ) 

จากรูป 3 การกำหนดที่ตั้งโรงงานที่ต้นทุนค่าขนส่งรวมตํ่าที่สุด จุด I 3 จะกำหนด 
ที่ ค่าขนส่งรวม ท/ 1 (XI ว) + ท/ 2 (บ 7 .) + ท/3 (ล V) มี ค่าตํ่าที่สุด โดย ท/; คือ นํ้าหนักสินค้าหรือ 
วัตถุดิบที่ต้องขนส่งจากแหล่งต่างๆ และก็ใช้ในหลักการเดียวกันในการคำนวณต้นทุนค่า 
ขนส่งรวมสำหรับกรณีที่โรงงานต้องใช้วัตถุดิบจากหลายแหล่ง 

ปัจจัยด้านแรงงาน: การเลือกที่ตั้งที่เหมาะสมโดยพิจารณาค่าจ้างแรงงานเป็น 
ปัจจัยฐาน (1003แ260เ (ลส๐โ) อีกปัจจัยหนึ่งนอกเหนือจากต้นทุนค่าขนส่ง อาจจะส่งผล 
ให้จุดที่ตั้งของโรงงานอุตสาหกรรมหันเหออกจากจุดที่ต้นทุนการขนส่งที่ตํ่าที่สุดก็ได้ หาก 
จุดที่ตั้งใหม่นั้นเข้าใกล้แหล่งที่ตั้งของแรงงานค่าจ้างตํ่าทำให้โรงงานสามารถประหยัด 
ค่าใช้จ่ายได้มากกว่าการเพิ่มขึ้นของค่าจ้าง ส่งผลทำให้ต้นทุนรวมประหยัดได้มากกว่าการ 
ตั้งอยู่ที่จุดเดิมที่พิจารณาเฉพาะค่าขนส่งเพียงอย่างเดียว โดยปัจจัยด้านแรงงานที่นำมาใช้ 
ในกรณีนี้ พ6เว6โ ใช้ค่าจ้างแรงงานเป็นปัจจัยในการพิจารณา การกำหนด-จุดที่ตั้ง'ที่ดีที่สุด 
นั้น จะมีการสร้างเส้น เ5๐ป3|วธก6 รอบๆ จุดที่ตั้งที่ต้นทุนค่าขนส่งตํ่าที่สุด ซึ่งเส้น 
เ5๐ป3|วธก6 ก็คือ เส้นที่มีต้นทุนการขนส่งจากโรงงาน ไปยังที่ตั้งบนเส้นนั้นจะเท่ากัน เช่น 
จุดทุกจุดบนเส้น 5) คือจะส่งผลทำให้ค่าขนส่งสูงขึ้นเท่ากัน 10 บาท ฯลฯ และที่จุดที่ตั้ง 
ของแรงงานสองแห่ง (ป 1 , 1 2 ) มีต้นทุนแรงงานประหยัดกว่าที่ตั้งในปัจจุบัน (I 3 ) เท่ากับ 20 
บาท ดังนั้นเส้น 011X31 เ5๐ป3|วธก6 จะเป็นเส้น ร2 ซึ่งเป็นเส้นที่ค่าใช้จ่ายของแรงงานที่ 
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- แนวคิดการเลือกที่ถ๎งอฺถลาหกรรม - 


ถูกลง เท่ากับค่าขนส่งที่เพิ่มขึ้นพอดี หากแหล่งของแรงงานราคาถูก ตั้งอยู่ภายในเส้น 
(ะฒดลเ เ50ค่3|ว6ก6 แล้ว โรงงานน่าจะประหยัดค่าใช้จ่ายรวมได้มากขึ้นหากย้ายที่ตั้งมา 
ตั้งโรงงานมาในพื้นที่ที่มีแรงงานค่าจ้างตํ่าตั้งอยู่ 



ภาพที่ 4 : การเลือกสถานที่ตั้งโรงงานจากปัจจัยแรงงานและค่าขนส่ง 


ปัจจัยด้านอุตสาหกรรมสนับสนุนและการรวมกลุ่ม (^55๒๓6โ ลบอก): 

นอกจากนั้น พธเ ว61 ยังได้พิจารณาผลจากการรวมกลุ่มกันของอุตสาหกรรม ในการเลือก 
ที่ตั้งอุตสาหกรรม เพราะการรวมกลุ่มกันของอุตสาหกรรมนั้น จะสามารถสนับสนุนซึ่งกัน 
และกันในด้านต่างๆ เช่น การประหยัดต่อขนาด การแลกปลี่ยนสินค้า แรงงาน หรือ 
วัตถุดิบ รวมทั้งเทคโนโลยีและความรู้ ซึ่งจะทำให้ต้นทุนการผลิตรวมของอุตสาหกรรม 
ลดลง หากการประหยัดจากการรวมกลุ่มมากกว่าการประหยัดจากค่าขนส่งหรือแรงงาน 
ตํ่า ที่โรงงานไปตั้งที่เสียค่าขนส่งตํ่าที่สุด และค่าแรงงานตํ่า ซึ่งในการพิจารณาที่ตั้ง 
อุตสาหกรรม ในกรณีนี้สามารถแสดงได้ในรูปข้างล่าง โดยแต่ละโรงงานนั้นจะมีจุดที่ตั้งที่ 
ต้นทุนตํ่าสุด โดยพิจารณาจากตลาดของตนเอง (IV!) และแหล่งวัตถุดิบที่สมมติให้มี 2 
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- แนวคิถการเสือกที่ส์งอฺเาลาหกรรม - 


แหล่ง (ค! และ ค2) และวงกลมรอบจุดที่ตั้งโรงงานที่ต้นทุนค่าขนส่งตํ่าที่สุดก็คือเส้น 
01!|๐3เ เ5๐๐เ3|ว3ก6 และพื้นที่ตั้งอุตสหกรรมที่สามารถประหยัดต้นทุนมากที่สุด เมื่อ 
พิจารณาปัจจัยทั้งสามรวมกันแล้ว คือแหล่งที่พื้นที่เส้นค่า (1ก่!|๐3แ5๐๐13|ว6ก6 ของ 
อุตสาหกรรมตัดกันมากที่สุด (พื้นที่แรเงาในภาพที่ 5) ดังนั้นในแนวคิดของ พ6เว61 ปัจจัย 
จากการรวมกลุ่มกันอาจจะทำให้โรงงานตั้งอยู่บนที่ที่ต้นทุนการขนส่งและแรงงานอาจจะ 
ไม่ตํ่าที่สุดก็ได้ 



ภาพที่ 5 : การเลือกสถานที่ตั้งโรงงานจากการรวมตัวของอุตสาหกรรม 


อย่างไรก็ตาม แนวคิดดังกล่าวข้างต้นนั้น ไมใช่บทสรุปที่ตายตัวของการกำหนด 
ที่ตั้งของโรงงานที่เหมาะสมที่สุดในสถานการณ์ความเป็นจริงเสมอไป แต่เป็นที่ตั้งที่มี 
ต้นทุนรวมที่ตํ่าที่สุดที่พิจารณาเฉพาะค่าขนส่ง แรงงาน และการประหยัดต่อขนาด และ 
การประหยัดต่อประเภท (ค๐๐เา๐๓!65 ๐!ร63(6 ลกป ค๐๐ก๐กก!65๐!ร๐๐|ว6)ในการที 
โรงงานตั้งรวมกลุ่มกัน (/\ฐฐเ๐๓๐โ3!!๐ก) โดยยังไม่นับรวมปัจจัยอื่นๆ เข้ามาพิจารณา 
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- แนวคิถกา51ลือกเาส์งอุถสาหก55ม - 


ด้วย อาทิ ทางด้านกายภาพอื่นๆ ราคาที่ดิน ชุมชน สถานที่รอบข้าง สภาพแวดล้อม ฯลฯ 
ซึ่ง พ6เว6โ ได้ยํ้าเตือนในบทวิเคราะห์เสมอว่าผู้ประกอบการจะต้องนำปัจจัยด้านอื่นๆ ที่ 
สำคัญในมุมมองต่างๆ มาพิจารณาประกอบในการพิจารณาด้วย 5 


แม้ว่าแนวคิดของ พ6เว6โ อาจจะมีฃ้อจ้ากัดอยู่มากไม่ว่าจะเป็นด้านต้นทุนการ 
ขนส่งที่ปัจจุบันมีระบบการขนส่งจ้านวนหลายรูปแบบที่ท้าให้ต้นทุนการขนส่งอาจจะถูก 
ลงได้มาก นอกจากนี้ เทคโนโลยีการผลิตที่ทันสมัยอาจจะท้าให้ต้นทุนแรงงานอาจจะไม่ 
สำคัญเท่ากับในอดีต และการที่ พ6เว6โ สมมติให้ตลาดมีลักษณะเป็นจุดหรือกระจุกตัวที่ 
ใดที่หนึ่ง ซึ่งในความเป็นจริงแล้วตลาดอาจจะมีการกระจายตัวออกไปไม 1 สมํ่าเสมอ 
อย่างไรก็ตาม ในปัจจุบันยังหาแนวคิดที่ท้าทายแนวคิดของต้นทุนการขนส่งตํ่าสุด (16351; 
7โลกรเว๐เขลป๐ก นัวรใ) ของ พ6เว61 ดังกล่าวได้ไม่ง่ายนัก 

ทฤษฎีว่าด้วยอาณาบริเวณตลาด 

แนวคิด ที่ ตั้งอุตสาหกรรมของพาแลนด์เดอร์ (7๐1x1 ?3เ3ท0เ61') ^ลเลกป6เ เป็น 
นักเศรษฐศาสตร์ชาวสวีเดน เป็นผู้วางรากฐานของทฤษฎีอาณาบริเวณตลาดของที่ตั้ง 
อุตสาหกรรม โดยทำการวิเคราะห์จากสถานที่ตั้งโรงงานควรจะเป็นที่ใด หากราคาถูก 
กำหนดไว้แล้ว และราคาของสินค้าจะมีผลต่ออาณาบริเวณหรือพื้นที่การตลาด ที่ผู้ผลิต 
รายหนึ่งสามารถจำหน่ายสินค้าของตนได้ หรือมีต้นทุนรวมตํ่ากว่าคู่แข่ง โดยสมมติให้ 
ราคา ค่าขนส่ง และอื่นๆ ถูกกำหนดไว้แล้ว โดยค่าขนส่งจะเป็นต้นทุนแปรผันตาม 
ระยะทางที่ต้องขนส่งและจะเป็นปัจจัยสำคัญในการกำหนดอาณาบริเวณตลาดของแหล่ง 
ที่ตั้งของอุตสาหกรรม ซึ่งในการศึกษาเพื่อกำหนดอาณาบริเวณตลาด ^ลเลกป6โ ได้สมมติ 

5 ในการเลือกสถานที่ตั้งนั้น ผู้ประกอบการอาจจะใช้หลักการค่าเฉลี่ยแบบถ่วงนั้าหนัก (พ6เ3เาเ6ป^เ/6 โ 3?ธ)โดย 
การคัดเลือกปัจจัยที่เกี่ยวช้องทั้งหมดมาพิจารณา และลำดับความสำคัญต่อความสำเร็จของธุรกิจ จากนั้น 
คำนวณหาค่าเฉลี่ยของปัจจัยรวมทั้งหมด พื้นที่ที่ได้คะแนนรวมมากที่สุดจะเป็นพื้นที่ที่เหมาะสม 
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- แนวคิถการเสือกที่ส์งอฺเาลาหกรรม - 


ให้มีโรงงาน 2 แห่ง ที่มีที่ตั้งห่างกันและทำการผลิตสินค้าชนิดเดียวกันเพื่อขายในตลาด ที่ 
สมมติให้มีการกระจายตัวเป็นเส้นตรง ต้นทุนรวมของสินค้าจากโรงงานที่ผู้บริโภคจะต้อง 
จ่ายนั้น จะเท่ากับราคาหน้าโรงงานบวกด้วยค่าขนส่ง โดยต้นทุนรวมที่ผู้ชื้อจะต้องจ่ายนั้น 
หากต้นทุนการขนส่งเท่ากันแล้ว โรงงานที่มีต้นทุนการผลิตสูงหรือราคาหน้าโรงงานสูง จะ 
มีอาณาบริเวณของตลาดน้อยกว่าโรงงานที่ต้นทุนการผลิตตํ่ากว่า อย่างไรก็ตาม หาก 
ต้นทุนการขนส่งที่ถูกกว่าอาจจะทำให้โรงงานนั้นมีอาณาบริเวณตลาดกว้างกว่าโรงงานที่มี 
ต้นทุนค่าขนส่งสูงกว่า 



ภาพที่ 6 : การกำหนดอาณาบริเวณตลาดของโรงงานที่ราคาหน้าโรงงานต่างกัน 


ในภาพที่ 6 สมมติมีโรงงานสองแห่ง คือ โรงงาน /\ และ 8 ทั้งสองผลิตสินค้า 
อย่างเดียวกัน ราคาสินค้าหน้าโรงงาน /\ เท่ากับ เ 3 /\ จะสูงกว่าราคาสินค้าหน้าโรงงาน 88 
ของโรงงาน 8 โดยต้นทุนค่าขนส่งของทั้งสองโรงงานเท่ากัน จะเห็นได้ว่าอาณาบริเวณ 



















- แนวคิดการเลือกที่ถ๎งอฺถลาหกรรม - 


ตลาดของโรงงาน 8 จะมากกว่าของโรงงาน /\ ดังนั้น โรงงานควรจะเลือกที่ตั้งที่สามารถ 
ครองอาณาบริเวณของตลาดได้มากที่สุด 



คลาคของ.4 ตลาดของ8 



ตลาดของ./\ ตลาดของ8 


(7 ก) 


(7 ข) 


ภาพที่ 7 : การกำหนดอาณาบริเวณตลาดของโรงงานที่ราคาหน้าโรงงานเท่ากัน 
และค่าขนส่งเท่ากัน 


ในกรณีที่ราคาหน้าโรงงานของสินค้าจากทั้งสองแห่งจะเท่ากัน (88 8/ใ) และ 

ค่าขนส่งเท่ากันทั้งสองโรงงาน (1:8 ใ/ใ) (ภาพที่ 7 ก) จะทำให้อาณาบริเวณตลาดเท่ากัน 
ทั้งสองแห่ง 6 แต่หากค่าขนส่งสินค้าจากโรงงานไม 1 เท่ากันแล้ว โรงงานที่มีค่าขนส่งสินค้า 
ตํ่ากว่าจะมีอาณาบริเวณของตลาดมากกว่า (ภาพที่ 7 ข) โดยในภาพที่ 7 ข. นั้น ถึงแม้ว่า 
ราคาโรงงาน 8 (88) จะเท่ากับราคาหน้าโรงงาน /ใ (8/ใ) แต่ทว่าต้นทุนค่าขนส่งของ 
โรงงาน 8 จะตํ่ากว่าของโรงงาน /\ (18 ใ/ใ) จะทำให้โรงงาน 8 มีอาณาตลาดมากกว่า 
โรงงาน /ใ 


6 โรงงานทั้งสองแห่งจะพยายามขยายอาณาตลาดของตนเองได้เพิ่มมากขึ้น หากย้ายโรงงานมาใกล้กับคู่แข่งให้มาก 
ที่สุด ซึ่งหากทั้งสองโรงงานคิดเหมือนกัน จะทำให้ทั้งสองโรงงานมาตั้งติดกันที่จุดกึ่งกลางและแบ่งอาณาเขตตลาด 
แห่งละครึ่ง 
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- แนวคิถการเสือกที่ส์งอฺเาลาหกรรม - 


ในภาพที่ 8 นั้น แสดงถึงกรณีที่โรงงานสองแห่งที่มีราคาสินค้าขายหน้าโรงงาน 
ต่างกัน และต้นทุนการขนส่งต่างกันอีกด้วย โรงงานที่มีต้นทุนการขนส่งสูงมากๆ อาณา 
ตลาดจะน้อยลง โดยโรงงานที่มีต้นทุนการขนส่งสูง และราคาสูงกว่าคู่แข่งแล้ว ยิ่งจะทำให้ 
อาณาตลาดลดลงมากตามลำดับ ในภาพ (8 ก) ราคาหน้าโรงงานที่สูงและค่าขนส่งที่สูง 
มากๆ จะทำให้โรงงาน ธ ไม 1 สามารถแข่งขันกับคู่แข่งได้ ในพื้นที่ที่ไกลจากโรงงานของ 
ตนเอง และในกรณีภาพที่ 8 ข นั้น ถึงแม้ว่าโรงงาน 8 จะมีราคาหน้าโรงงานสูงกว่าราคา 
หน้าโรงงาน /V ก็ตาม แต่ต้นทุนค่าขนส่งถูกกว่าของโรงงาน /\ ก็อาจจะทำให้อาณาบริเวณ 
ตลาดของโรงงาน 8 มากกว่าของโรงงาน /\ ก็ได้ 




(8 ก) (8 ข) 

ภาพที่ 8 : การกำหนดอาณาบริเวณตลาดของโรงงานที่ราคาหน้าโรงงาน 
ต่างกันและค่าขนส่งต่างกัน 

การวิเคราะห์ตามแนวคิดของ 83เ3กป61 ถึงแม้ว่าจะพัฒนาจากแนวคิดของ 
พ 6เว 61 แต่ในบางส่วน ( 3 3เ3ก1วิ61' ยังมีความเห็นที่แตกต่างจากของ พ 6เว 61 โดยเฉพาะ'ใน 
ประเด็นของการนำเอาปัจจัยทางด้านการรวมตัวมาพิจารณา เพราะในโลกความเป็นจริง 
นั้น หายากที่จะมีโรงงานใดที่จะย้ายจากที่ตั้งที่มีต้นทุนการขนส่งถูกที่สุด ไปตั้งในพื้นที่ที่มี 
ศักยภาพจากการอยู่รวมกันของอุตสาหกรรม นอกเสียจากว่า โรงงานสามารถมองเห็น 
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- แนวคิดการเลือกที่ถ๎งอฺถลาหกรรม - 


ประโยชน์ได้อย่างชัดเจน และอีกประเด็นหนึ่งที่ ^ลเลกป6โให้ความสำคัญ แต่ พ6เว61 
กลับไม่ได้นำมาพิจารณา ปัจจัยนั้นคือ เวลา ^ลเลกป61 เห็นว่าเวลาที่ต่างกัน อาจจะส่งผล 
ต่อการเปลี่ยนแปลงของความสำคัญของปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกสถานที่ตั้ง เวลาที่ 
ผ่านไปเทคโนโลยีที่ดีขึ้นอาจจะทำให้ค่าใช้จ่ายในการขนส่งลดลงอย่างมาก หรือการ 
เคลื่อนย้ายแรงงานอาจจะง่ายมากกว่าที่เป็นอยู่ 

ในธุรกิจทั่วไป แนวคิดของ คว/๐ ก ๘! 6โ อาจจะถูกนำไปใช้ในการกำหนดกลยุทธ์ 
ทางการตลาดของธุรกิจต่างๆ ได้ ตัวอย่างเช่น ห้างสรรพสินค้าสองแห้งตั้งในต่างพื้นที่ แต่ 
ขายสินค้าอย่างเดียวกันในราคาเดียวกัน ถ้าสมมติให้ลูกค้ามีต้นทุนในการเดินทางมา 
ห้างสรรพสินค้าต่อระยะทางของการเดินทางเท่ากัน จะทำให้ห้างสรรพสินค้าทั้งสองแห่งมี 
ลูกค้าเท่ากัน (มีอาณาบริเวณตลาดเท่ากัน) แต่ถ้าหากห้างสรรพสินค้าหนึ่งใช้นโยบายการ 
ลดราคาสินค้าจาก / 3 / 4 เป็น เ^/\1 ก็จะทำให้อาณาบริเวณตลาดของตนเองเพิ่มขึ้น 7 






ภาพที่ 9 : การลดราคาสินค้าสามารถขยายอาณาบริเวณตลาด ได้ 


7 ห้างสรรพสินค้าอาจจะขยายอาณาบริเวณตลาดของตนเองได้โดยการลดค่าใช้จ่ายในการเดินทางของลูกค้า เซ่น 
หากมาโดยรถโดยสารประจำทาง สามารถนำเอาหางตั๋วรถโดยสารมาเบิกจากห้างได้ ซึ่งจะทำให้ต้นทุนการขนส่ง 
ลดลง ความชันของเส้นต้นทุนค่าขนส่งลดลง ส่งผลทำให้อาณาบริเวณตลาดของห้างสรรพสินค้าเพิ่มขึ้น 
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- ฒวคิถกา51ลือกทึ่ส์งอุถสาหก55ม - 


แนวคิดที่ตั้งอุตสาหกรรมของฮูเวอร์ (^๐เรู6โ แ ๐0 Vธ โ) 

เ-เ๐(^6โ เป็นนักวิเคราะห์เรื่องที่ตั้งอุตสาหกรรมอีกคนหนึ่ง ที่ได้ขยายแนวคิด 
ของ พ6เว6โ และ [ 3 3๒ท0เ6โโดยในแนวคิดที่ แ๐^6|- เสนอนั้น จะให้ความสำคัญกับ 
เรื่องอาณาบริเวณตลาดและแหล่งที่ตั้งอุตสาหกรรม โดย แ0(^61' ยังคงให้ความสำคัญกับ 
ต้นทุนการขนส่ง เพราะต้นทุนการขนส่งมีผลต่อขอบเขตของตลาดและ แ0(^61' ยังได้นำ 
กฎลดน้อยถอยลง (1สผ ๙ □เกาเกเรเาเกรู ^6๒๓ ) เข้ามาร่วมพิจารณาในการวิเคราะห์ 
ของเขา โดยปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อที่ตั้ง คือ ต้นทุนการขนส่งและต้นทุนการผลิต ทั้งนี้ 
กำหนดให้ราคา ส่งมอบ (061^61-601 เ 3 โ!๐6 ) เท่ากับต้นทุนการผลิต บวกต้นทุนการขนส่ง 8 
ผู้ซื้อจะชื้อสินค้าจากแหล่งที่มีราคาถูกที่สุด ขอบเขตของตลาดระหว่างผู้ผลิต 2 ราย จะอยู่ 
ตรงจุดที่ราคาส่งมอบเท่ากัน โดย เ-เ0^6โ อธิบายเกี่ยวกับค่าความชันของเส้นส่วนเพิ่ม 
(เใ/เลเ-รูเก นก6) ว่า ผู้ผลิตจะไม่พยายามขยายพื้นที่ตลาดของตนออกไป เนื่องจากมีผลทำ 
ให้ต้นทุนการผลิตและต้นทุนค่าขนส่งสูงขึ้น เนื่องจาก แ๐^6|-สมมติให้การผลิต อยู่ 
ในช่วงที่ต้นทุนการผลิตเฉลี่ยต่อหน่วยเพิ่มขึ้น ดังนั้น การผลิตจำนวนมากขึ้น จะทำให้ 
ต้นทุนและราคาเพิ่มขึ้น ส่งผลต่อขอบเขตอาณาบริเวณตลาดของตนเอง ดังนั้น จุดที่ทำ 
การผลิตแตกต่างกัน จะมีผลทำให้อาณาบริเวณตลาดแตกต่างกัน ดังนั้น จุดที่มีค่าขนส่ง 
ตํ่าที่สุดจึงเป็นแหล่งที่ตั้งที่ดีที่สุด และถ้าไม่มีความแตกต่างกันในต้นทุนการผลิตแล้วที่ตั้ง 
อาจจะตั้งอยู่ ณ จุดใดจุดหนึ่งใน 3 จุดต่อไปนี้ คือ แหล่งวัตถุดิบตลาด จุดกึ่งกลางระหว่าง 
ตลาด และแหล่งวัตถุดิบ ดังนั้น การแบ่งอณาบริเวณตลาดของ แ ๐๐V6โ จึงคล้ายๆ กับ 
บทสรุปของ พ6เว6โ ที่ว่าหากต้นทุนการผลิตเท่ากันแล้ว ผู้ผลิตที่มีต้นทุนการผลิตตํ่ากว่าก็ 
จะมีโอกาสที่ได้อาณาบริเวณตลาดได้กว้างกว่า ซึ่งการแบ่งอาณาบริเวณตลาดสามารถ 
แสดงได้ ดังนี้ 


8 แ0(^6โ สมมติการศึกษาในภาวะตลาดแข่งขันสมบูรณ์ ทั้งในตลาดสินค้าและวัตถุดิบ ดังนั้น ราคาขายจะเท่ากับ 
ต้นทุนรวม 
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- แนวคิดการเลือกที่ถ๎งอฺถลาหกรรม - 


เส์น ส่วนเ1เม 
(า^ลโฒไล! 1111?) 



ภาพที่ 10 : เส้นแบ่งอาณาบริเวณตลาดกรณีที่การผลิตเป็นแบบ 
01๓เก15เา!กฐ ค'61นโก 1๐ 5๐31๐ 

อย่างไรก็ตาม แนวคิดของ แ๐๐V6โ ที่พยายามอธิบายถึงอาณาบริเวณตลาดของ 
แต่ละที่ตั้งการผลิตโดยใช้ต้นทุนการขนส่งเป็นปัจจัยสำคัญหากราคาหน้าโรงงานเท่ากัน 
อย่างไรก็ตาม ต้นทุนการขนส่งอาจจะไม่คงที่เสมอตลอดระยะทางของการขนส่ง หากมี 
การขนส่งในระยะไกล ต้นทุนการขนส่งต่อหน่วยระยะทางอาจจะแพงขึ้น (1๐ก ฐ-แล น!. 
0156๐๐ก๐๓!6 ร) หรือลดลง (1๐ก ฐ-แล น!. 5๐๐ก๐๓!6 ร) ก็ได้ ซึ่งจะส่งผลต่อขนาดของ 
อาณาบริเวณตลาดด้วย 


อย่างไรก็ตาม ในแนวคิดของ แ0๐^61" เชื่อว่าโดยส่วนใหญ่แล้วเส้นส่วนเพิ่ม 
(IV!ลโฐ!ก นก6) ของโรงงานมีแนวโน้มจะเพิ่มสูงขึ้นเรื่อยๆ กล่าวคือ ต้นทุนการขนส่งต่อ 
หน่วยระยะทางจะสูงขึ้น เมื่อโรงงานต้องขนส่งสินค้าออกสู่ตลาดที่ไกลออกไป ซึ่งจะสร้าง 
แรงจูงใจให้ผู้ผลิตรายอื่นๆ เข้ามาตั้งโรงงานผลิตอยู่ระหว่างกลางของผู้ผลิตรายเดิม ที่อยู่ 
ในช่วงที่ราคาขายส่งสูงๆ และสามารถแย่งตลาดจากผู้ผลิตรายเก่าไปได้ 
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- แนวคิดการเลือกทึ่ส์งอุถสาหก55ม - 


ทฤษฎีที่ตั้งที่ให้กำไรสูงสุด 

เนื่องจากในสภาพการผลิตอุตสาหกรรมในปัจจุบันนั้น เทคโนโลยีการขนส่งที่มี 
การพัฒนาอย่างรวดเร็วทำให้การขนส่งสามารถทำได้อย่างรวดเร็ว และในต้นทุนที่ตํ่าลงได้ 
อย่างมาก การจัดการด้านการตลาดที่มีประสิทธิภาพสูงขึ้น รวมทั้งการจัดการด้านการคง 
คลัง และแรงงานทำให้ปัจจัยต่างๆ เหล่านี้ปัจจัยใดปัจจัยหนึ่งที่เคยกำหนดความได้เปรียบ 
ของการเลือกที่ตั้งของการผลิตอุตสาหกรรม อาจจะลดความสำคัญลงอยู่ในระดับที่ 
ใกล้เคียงกัน ปัจจัยบางปัจจัยจะส่งผลต่อการเพิ่มขึ้นของรายได้ เช่น การตั้งอยู่ใกล้กับ 
ตลาดทำให้ได้เปรียบจากการขนส่งสินค้าสู่ตลาดได้เร็ว และต้นทุนตํ่าส่งผลต่อการขยาย 
อาณาบริเวณตลาดได้กว้างมากขึ้น ซึ่งจะทำให้อุตสาหกรรมสามารถทำกำไรได้สูงขึ้นกว่า 
พื้นที่อื่นๆ หรือบางปัจจัยที่มีผลต่อการประหยัดต้นทุนการผลิต เช่น การเลือกที่ตั้งการ 
ผลิตใกล้กับแหล่งวัตถุดิบ หรือแหล่งที่แรงงานราคาถูก นอกจากนี้ ปัจจัยทางด้านสังคม 
อื่นๆ ที่อุตสาหกรรมต้องดำเนินการเพื่อให้สามารถทำการผลิตได้ อาทิ การจัดการเพื่อ 
ป้องกันผลกระทบสิ่งแวดล้อม การทำความเข้าใจกับชุมชน หรือการจัดทำกิจกรรมเพื่อ 
ชุมชน ฯลฯ ซึ่งปัจจัยเหล่านี้เกี่ยวข้องกับการใช้จ่ายของอุตสาหกรรมที่เพิ่มมากขึ้นทั้งสิ้น 
ดังนั้น ในทางปฏิบัติแล้ว อุตสาหกรรมจะต้องนำเอาปัจจัยทั้งหมดมาพิจารณาเปรียบเทียบ 
ในเวลาเดียวกัน ดูต้นทุนและรายได้ที่เกิดจากทางเลือกต่างๆ เพื่อเลือกสถานที่ตั้งการผลิต 
ที่เหมาะสมที่สุด และที่ตั้งที่ดีที่สุดนั้นก็คือ ที่ตั้งการผลิตที่ให้กำไรสูงสุด การพิจารณาเลือก 
จะต้องมี การคำนวณกำไรสุทธิในแต่ละทางเลือก อย่างไรก็ตาม การใช้วิธีการเลือกที่ตั้ง 
การผลิตอุตสาหกรรมในแนวคิดนี้ อุตสาหกรรมจะต้องสามารถประมาณกิจกรรมทั้งหมด 
รวมทั้งค่าใช้จ่ายและรายได้ออกมาได้ค่อนข้างชัดเจน ในทางเลือกทั้งหมด โดยอาจจะต้อง 
พิจารณารายจ่ายและรายรับที่จะได้รับและรายจ่ายที่เพิ่มขึ้นตลอดโครงการ และการ 
คัดเลือกสถานที่ตั้งโรงงานอุตสาหกรรมที่ดีที่สุดก็คือที่ตั้งให้กำไรรวมสูงสุด ทั้งนี้ รูปแบบ 
การดำเนินงานการคัดเลือกที่ตั้งการผลิตอาจจะสามารถดำเนินการโดยการกำหนด 
รายการต่างๆ ดังนี้ 
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- แนวคิดการเลือกที่ถ๎งอฺถลาหกรรม - 


ตารางที' 1: พิจารณาพื้นที่ที่ตั้งโรงงานอุตสาหกรรมที่ให์กำไรสูงสุด 


{เจจ้ย 

สสาน ที่ ตั้ง .4 

สถานที่ตั้ง ธ 

สถานที่ตั้ง ^ 

สถานที่ตั้ง ซ 

1. การขนส่ง 





- วัตถดบ 

-XX 

-XX 

-XX 

-XX 

- สีนคาส่าเร็จรูป 

-XX 

-XX 

-XX 

-XX 

2. การผลิต 

-XX 

-XX 

-XX 

-XX 

3. กิจกรรมที่ต้อง 





ดำเนินการในการตั้ง 





อุตสาหกรรม 
- กิจกรรมสิงแวดล้อม 

-XX 

-XX 

-XX 

-XX 

- กิจกรรมทางสังคม 

-XX 

-XX 

-XX 

-XX 

- อื่นๆ 

-XX 

-XX 

-XX 

-XX 

4. รายได้ที่เพิมขึ้น 

+} 7 

+ไเ 7 

+} 7 

+} 7 

รวม 

222 

222 

222 

222 


การเลือกที่ตั้งแบบคะแนนปัจจัย (^ลเะโอโ-คลปเาฐ) 

ในทางปฏิบัตินั้น การคัดเลือกสถานที่ตั้งโรงงานอุตสาหกรรมนั้น จะต้อง 
คำนึงถึงปัจจัยหลายปัจจัยมากกว่าเพียงค่าขนส่ง โดยมองในทุกประเด็นทั้งด้านวัตถุดิบ 
แรงงาน ต้นทุนค่าขนส่ง และประโยชน์จากการรวมกลุ่มอุตสาหกรรมที่อยู่ในบริเวณ 
เดียวกัน เช่นเดียวกับแนวคิดทางทฤษฎีข้างต้น และปัจจัยอื่นๆ อาทิ ราคาที่ดิน ลักษณะ 
พื้นที่ ชุมชนที่อยู่รอบข้าง สภาพแวดล้อม กฏหมายและระเบียบต่างๆ ที่เกี่ยวกับพื้นที่ที่ตั้ง 
รวมทั้งสิ่งจูงใจ สิทธิพิเศษอื่นๆ ประกอบด้วย วิธีการคะแนนปัจจัย ๐โ-คลปกฐ) เป็น 

วิธีที่ผู้ผลิตจะต้องกำหนดรายการปัจจัยทั้งหมดออกมาเพื่อพิจารณาพื้นที่ ที่คิดว่าจะเป็น 
พื้นที่เป้าหมายโดยให้คะแนนแต่ละปัจจัยและลำดับความสำคัญของปัจจัยทุกปัจจัย เพื่อดู 
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- แนวคิถการเสือกที่ส์งอฺเาลาหกรรม - 


ว่าพื้นที่เป้าหมายใดจะได้คะแนนมากกว่ากัน 9 ซึ่งอาจจะสามารถแสดงได้ตามตัวอย่าง 
ข้างล่าง 


สมมติให้ผู้ผลิตมีพื้นที่ 3 แห่ง ที่จะเป็นพื้นที่ที่เป็นทางเลือกในการกำหนดที่ตั้ง 
โรงงานอุตสาหกรรม คือ พื้นที่ /\, 8 และพื้นที่ ^ และเมื่อพิจารณาจากลักษณะของธุรกิจ 
ของตนเองแล้ว พบว่า ปัจจัยที่น่าจะมีผลต่อความสำเร็จของธุรกิจ คือ ใกล้แหล่งวัตถุดิบ 
แรงงานหาง่าย ใกล้ตลาด การรวมกลุ่มอุตสาหกรรม การอยู่ร่วมกับชุมชน สภาพแวดล้อม 
เหมาะสมกับอุตสาหกรรม การขนส่งสะดวก คุณภาพสาธารณูปโภคปัจจัย ราคาที่ดิน และ 
กำหนดนํ้าหนักความสำคัญให้กับปัจจัยแต่ละปัจจัย โดยนํ้าหนักรวมของทุกปัจจัยเท่ากับ 
1 และกำหนดคะแนนของแต่ละปัจจัย เพื่อคำนวณคะแนนถ่วงนํ้าหนักรวมของที่ตั้งแต่ละ 
ที่ตั้ง โดยคะแนนของแต่ละปัจจัยคะแนนเต็ม 10 ซึ่งรายละเอียดสามารถแสดงได้ดังนี้ 


ตารางที่ 2: หลักการพิจารณาพื้นที่ที่ตงโรงงานอุตสาหกรรม 


{เจจ้ยความสำเร็จ 

นาหน้ก 

พี้นที่ .4 

พี้นที่ 6 

พื้นที่ 0 

คะแนน 

คะแนน 

ถ่วง 
นำหน’ก 

คะแนน 

คะแนน 

ถ่วง 
นํ่าหนก 

คะแนน 

คะแนน 

ถ่วง 
นํ๋าหน้ก 

1. ใกลัแหล่งวัตถุต็บ 

0.15 

6 

0.90 

8 

1.20 

4 

0.60 

2. แรงงานหาง่าย 

0.15 

5 

0.75 

4 

0.60 

6 

0.90 

3. ไกลัตลาด 

0.10 

7 

0.70 

4 

0.40 

5 

0.50 

4. การรวมกลุ่ม 
อุตสาหกรรม 

0.15 

4 

0.60 

6 

0.90 

8 

1.20 

5. คุณภาพ 
สาธารณูปโภค 

0.20 

7 

1.40 

5 

1.00 

6 

1.20 

6. ราคาที่ดน 

0.10 

4 

0.40 

6 

0.60 

5 

0.50 

7. การจัดการ 
ส่งแวดส้อม 

0.15 

6 

0.90 

6 

0.90 

8 

1.20 

รวม 

1 


5.55 


5.60 


6.10 


9 .เอ)/ เ-เ6126โ อกอ 8อก7 86กอ6โ “0เว6โอเ:10ก5 กาอกอฐ6กา6ก!:” 816x11316 1/6โ510ก, 56V6กปา เะอเซอก, 
?6อโ50ก ก1'6กเ:166 เ-เอแ, 2005 


9-21 




















- แนวคิถกา51ลือกเาส์งอุถสาหก55ม - 


จากตารางข้างต้น จะพบว่าพื้นที่ ^ เป็นพื้นที่ที่ได้รับคะแนนสูงสุดและควรได้รับเลือกเป็น 
ที่ตั้งโรงงาน ปัจจัยต่างๆ เหล่านี้นอกเหนือจากที่ตั้งวัตถุดิบ ค่าขนส่งแล้ว ในปัจจุบันปัจจัย 
ด้านชุมชนและสภาพแวดล้อม รวมทั้งกฏระเบียบที่เข้มงวด ในการดูแลสิ่งแวดล้อมและ 
การดำเนินงานด้านอุตสาหกรรม เป็นปัจัยสำคัญที่ทำให้โรงงานหลายโรงงานตัดสินใจที่จะ 
ตั้งในเขตพื้นที่นิคมอุตสาหกรรมต่างๆ ทั้งที่เป็นนิคมอุตสาหกรรมของรัฐที่ดำเนินการโดย 
การนิคมอุตสาหกรรม หรือนิคมอุตสาหกรรมที่บริหารจัดการโดยบริษัทเอกชน ซึ่งข้อ 
ได้เปรียบของนิคมอุตสาหกรรมต่างๆ เหล่านี้ ก็คือ นอกเหนือจะได้สิทธิพิเศษด้านภาษี 
สูงสุด (โซน 3) จากสำนักงานคณะกรรมการส่งเสริมการลงทุน (801) ที่ให้สิทธิประโยชน์ 
พิเศษการลงทุนที่เลือกที่ตั้งอยู่ในนิคมอุตสาหกรรม ถึงแม้จะอยู่เขตกรุงเทพ หรือเขต 1 ก็ 
สามารถได้รับผลประโยชน์พิเศษเทียบเท่ากับการลงทุนในพื้นที่ห่างไกลจากส่วนกลาง (ใน 
โซน 3) นอกจากนี้ การลงทุนในนิคมอุตสาหกรรมทั่วไป ยังมีการจัดการบริหารเกี่ยวกับ 
การกำจัดของเสีย การจัดการกับสิ่งแวดล้อมส่วนกลาง ทำให้ต้นทุนในการจัดการส่วนนี้ 
น้อยกว่าที่จะลงทุนดำเนินการเอง และที่สำคัญก็คือ ในนิคมอุตสาหกรรมทั่วไปจะมี 
โรงงานต่างๆ หลายโรงงานตั้งอยู่รวมกันทำให้สามารถได้ประโยชน์จากการรวมกลุ่มกัน ใน 
ปัจจุบันเพื่อให้มีการใช้ประโยชน์จากการร่วมกลุ่มกัน 04(^1/ 01- 71 6^080เา) ในการเสริมสร้าง 
ความสามารถในการแข่งขันให้กับตนเองนั้น โดยการตั้งนิคมอุตสาหกรรมเฉพาะกลุ่ม 
ขึ้นมา เข่น นิคมอุตสาหกรรมสิ่งพิมพ์ที่จังหวัดสมุทรสงคราม ฯลฯ 10 


10 ประโยซน์จากการรวมกลุ่มอุตสาหกรรมที่มีการผลิตเกื้อกูลกัน หรือที่เรียกว่า (ะ๒ร!:6เ-โดยอุตสาหกรรมที่มา 
ตั้งอยู่ด้วยกันนั้น สามารถสนับสนุนซึ่งกันและกัน เพื่อก่อให้เกิดการประหยัดต่อขนาดและประเภท (&:0ก0๓165 
0โ รถ3เ6 ลกถเ เะถ0ก0กา165 0โ รถถแวธ) 
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ป็จจัยที่กำหนดที่ด้งอุตสาหกรรมและการกระจายอุตสาหกรรม 

ปัจจัยกำหนดที่ตั้งอุตสาหกรรม 

การที่หน่วยผลิตอุตสาหกรรมจะเลือกสถานที่ตั้งอุตสาหกรรมนั้น จะพิจารณา 
จากหลายปัจจัยร่วมกัน และในแต่ละอุตสาหกรรมนั้น จะพิจารณาให้ความสำคัญในแต่ละ 
ปัจจัยแตกต่างกันออกไปอีก ซึ่งจะขึ้นอยู่กับลักษณะเฉพาะของอุตสาหกรรมนั้นๆ เป็น 
สำคัญ อย่างไรก็ตาม ปัจจัยหลักๆ ที่อุตสาหกรรมใช้พิจารณาในการเลือกสถานที่ตั้งสถาน 
ประกอบการนั้น พอสรุปได้ ดังนี้ 

1. วัตถุดิบ ในปัจจุบันแหล่งที่ตั้งของวัตถุดิบยังเป็นปัจจัยสำคัญ ที่ สุดในการ 
กำหนดที่ตั้งอุตสาหกรรม โดยเฉพาะอุตสาหกรรมที่ต้องการวัตถุดิบ ที่ต้องผ่าน 
กระบวนการผลิตจากของสด หรืออุตสาหกรรมที่ต้องใช้วัตถุดิบในท้องถิ่นจำนวนมาก 
ตัวอย่างของอุตสาหกรรมประเภทต่างๆ ที่จำเป็นต้องตั้งอยู่ใกล้แหล่งวัตถุดิบที่ส้าคัญของ 
ตนเอง เช่น อุตสาหกรรมผลิตยางพารา ที่จะตั้งอยู่ในบริเวณภาคใต้เป็นส่วนมากที่มีสวน 
ยางจำนวนมาก หรืออุตสาหกรรมโรงบ่มใบยาสูบที่ตั้งอยู่ในภาคเหนือ อุตสาหกรรม 
เซรามิคที่ตั้งอยู่ในจังหวัดลำปาง ที่มีแหล่งดินขาวที่เป็นวัตถุดิบที่สำคัญของการผลิตเซรา 
มิกเป็นส่วนใหญ่ การเลือกที่ตั้งของโรงถลุงแร่ดีบุกที่จังหวัดภูเก็ต หรือการที่บริษัท ผาแดง 
จำกัด เลือกจังหวัดตากเป็นที่ตั้งโรงถลุงแร่สังกะสีของตนเอง รวมทั้งอุตสาหกรรมนํ้าตาลที่ 
ตั้งอยู่ใกล้ๆ กับพื้นที่ปลูกอ้อย และโรงงานปูนซิเมนต์ที่จะตั้งอยู่ที่จังหวัดสระบุรีที่มีหินปูน 
เพื่ออุตสาหกรรมจำนวนมาก ถึงแม้ว่าในปัจจุบันการขนส่งที่มีการพัฒนาขึ้นมากกว่าเดิม 
อาจจะทำให้การขนย้ายวัตถุดิบได้ง่ายขึ้น แต่ข้อจำกัดต่างๆ ในการขนย้าย เช่น ค่าใช้จ่าย 
ความสดของสินค้า ที่ต้องรีบนำเข้าสู่กระบวนการผลิต จะเป็นปัจจัยที่ทำให้โรงงาน 
จำเป็นต้องตั้งใกล้กับแหล่งวัตถุดิบ 
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2. สาธารณูปโภค (เก { โ351:1X1สนโ เป็นสิ่งอำนวยความสะดวก ที่ จะ , ช่วย , ให้ 
อุตสาหกรรมสามารถ ลดค่าใช้จ่าย และต้นทุนการผลิตลงได้ สาธารณูปโภคที่มีคุณภาพ 
ได้แก่ ไฟฟ้า พลังงานที่มีให้กับอุตสาหกรรมอย่างต่อเนื่องไม่ติดๆ ขาดๆ หรือระบบการ 
ขนส่งที่มีประสิทธิภาพ ถนนเชื่อมโยงกับแหล่งตลาด หรือเข้าถึงแหล่งที่ตั้งได้อย่างดี 
รวมทั้งระบบโทรคมนาคมที่ดี และความสมบูรณ์ของนํ้าที่ใช้ในอุตสาหกรรม ฯลฯ ซึ่ง 
ปัจจัยที่สำคัญที่ทำให้นโยบายการกระจายอุตสาหกรรมออกสู่ต่างจังหวัดไม 1 ได้ผล 
เท่าที่ควรในอดีต เพราะโรงงานอุตสาหกรรมส่วนมากยังเลือกที่จะกระจุกตัวอยู่ในบริเวณ 
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลเป็นส่วนมาก เนื่องมาจากระบบสาธารณูปโภคในภูมิภาค 
ยังไม 1 มีคุณภาพและมีประสิทธิภาพเท่าที่ควร ส่งผลทำให้ต้นทุน การผลิตสูงกว่าที่จะตั้งอยู่ 
ในภาคกลางใกล้กับกรุงเทพ ที่มีความสมบูรณ์ของสิ่งอำนวยความสะดวกมากกว่า 
นอกจากนี้ สาธารณูปโภคในความหมายนี้ยังรวมไปถึงสิ่งอำนวยความสะดวกอื่นๆ 
นอกเหนือส่วนที่เกี่ยวกับโรงงาน สิ่งอำนวยความสะดวกที่เกี่ยวกับการสนับสนุนแล ะ 
ยกระดับความเป็นอยู่ของพนักงานยังมีความจำเป็นในการกำหนดที่ตั้งของโรงงาน 
อุตสาหกรรมอีกด้วย อาทิ โรงพยาบาลที่ดี โรงเรียนที่ดีสำหรับบุตรหลาน รวมทั้งสถานที่ 
พักผ่อนหย่อนใจสำหรับพนักงานและครอบครัว 

3. แรงงาน (1ลเว๐นเว่ อุตสาหกรรมที่มีการใช้แรงงานเป็นส่วนใหญ่ จะคำนึงถึง 
สถานที่ตั้งหรือแหล่งที่ตั้งที่สามารถหาแรงงานไต้ง่าย ในอดีตการตั้งโรงงานในกรุงเทพและ 
ปริมณฑลก็สามารถหาแรงงานที่อพยพมาหางานในกรุงเทพได้ไม่ยาก แต่ในปัจจุบัน จาก 
ปัญหาด้านสังคมและค่าครองชีพในกรุงเทพที่สูงมากทำให้การอพยพแรงงานมีความ 
ลำบากมากขึ้น อุตสาหกรรม ไม่ สามารถที่จะเพิ่มค่าจ้างและค่าตอบแทนสูงมากนัก 
เนื่องจากจะกระทบกับต้นทุนการผลิตที่จะสูงขึ้นทำให้สูญเสียความสามารถในการแข่งขัน 
ไป ดังนั้น หลายอุตสาหกรรม โดยเฉพาะอุตสาหกรรมที่ใฃ้แรงงานอย่างเข้มข้น จะย้าย 
แหล่งผลิตของตนเองใกล้กับแหล่งที่สามารถหาแรงงานได้ง่าย บางอุตสาหกรรมมีการตั้ง 
โรงงานใกล้กับชายแดนกับประเทศเพื่อนบ้านเพื่อใช้แรงงานในราคาที่ไม 1 สูงนักจาก 


9-24 



- แนวคิดการเลือกทึ่ส์งอุถสาหก55ม - 


ประเทศเพื่อนบ้าน ในอดีตจะเห็นได้จากการใช้กลยุทธ์การย้ายฐานการผลิตของ 
อุตสาหกรรมของญี่ปุ่นที่ย้ายฐานเข้ามาประเทศไทยที่มีแรงงานมีผีเมือในอัตราค่าจ้างตํ่า 
นอกจากนี้ ในต่างประเทศหลายบริษัท โดยเฉพาะบริษัทที่ทำธุรกิจที่ปรึกษาที่ต้องการ 
พนักงานเก่งๆ มักจะเลือกตั้งสาขาสำนักงานในเมืองที่มีมหาวิทยาลัยชื่อดังๆ ตั้งอยู่ เช่น 
เมืองบอสตันในสหรัฐอเมริกา ฯลฯ 

4. การขนส่ง (7เ'3ท5[ว0โข3ป0ทไ เป็นต้นทุนที่สำคัญของอุตสาหกรรมที่ 
จำเป็นต้องมีความเร่งรีบในการขนส่ง หรือส่งมอบสินค้า หรือมีความจำเป็นที่ต้องรับมอบ 
สินค้าจากแหล่งผลิตอื่นอยู่ตลอด ดังนั้น การเลือกที่ตั้งแหล่งผลิตที่การขนส่งสามารถ 
เข้าถึงได้สะดวกและมีประสิทธิภาพ ทั้งทางด้านกายภาพและต้นทุน มีความจำเป็นมาก 
เพื่อหลีกเลี่ยงความสิ้นเปลืองในการส่งมอบหลายขั้นตอน (อ๐บเวเ.6 แ3กปI!กรู) รวมทั้ง 
หลีกเลี่ยงค่าใช้จ่ายขนส่งที่สูง อาทิ โรงงานถลุงเหล็กจำเป็นที่จะต้องตั้งใกล้ลับท่าเรือนํ้า 
ลึกเ , ทำนั้น เพราะจำเป็นต้องนำเข้าแร่เหล็กจากต่างประเทศในครั้งละมากๆ เพื่อให้เกิด 
ความคุ้มค่าในการขนส่ง และหลีกเลี่ยงการขนส่งหลายต่อ เพราะลงจากท่าเรือแล้วเข้าสู่ 
โรงงานได้เลย ดังนั้น หากตั้งไกลจากท่าเรือค่าขนส่งจะสูงมาก เนื่องจากมีการใช้แร่เหล็ก 
จำนวนมากและมีนั้าหนักมากเช่นกัน นอกจากนี้ เมื่อทำการผลิตเสร็จเป็นสินค้าสำเร็จรูป 
แล้ว ก็สามารถขนถ่ายลงเรือส่งออกได้ทันที และส่วนที่ขายในประเทศก็ขนส่งทางบกหรือ 
รถไฟ ซึ่งหากระบบขนส่งทางรางมีความพร้อมในประเทศ ก็จะสามารถลดค่าใช้จ่ายในการ 
ขนส่งในประเทศได้ เนื่องจากเหล็กมีนํ้าหนักมากทำให้ต้นทุนค่าขนส่งจะเป็นต้นทุนหลัก 
ของสินค้า ในกรณีที่อุตสาหกรรมบางอย่างจำเป็นต้องตั้งใกล้กับสนามบินเป็นสำคัญ 
เพราะสินค้ามีนั้าหนักเบาแต่ต้องการส่งมอบให้กับลูกค้าในระยะเวลาอันสั้น เช่น แผงวงจร 
ไฟฟ้า อัญมณี หรืออิเล็กทรอนิกส์ ที่ตั้งใกล้กับสนามบินแห่งชาติ เช่น อยุธยา ฯลฯ 

5. ตลาด (1^31"1(61:) อุตสาหกรรมหรือธุรกิจบางอย่างจำเป็นต้องตั้งใกล้กับตลาด 
หรือลูกค้า เพื่อให้สามารถตอบสนองต่อความต้องการได้อย่างรวดเร็ว หรือสินค้าบางอย่าง 
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จำเป็นต้องให้บริการกับลูกค้าในสถานที่นั้นๆ เท่านั้น ไม่สามารถผลิตและขนส่งมอบได้ 
เช่น อุตสาหกรรมบริการต่างๆ ที่จะต้องส่งมอบบริการให้กับลูกค้าทันทีที่มีความต้องการ 
ดังนั้น จำเป็นต้องตั้งในพื้นที่ที่อุปสงค์เกิดขึ้น นอกจากนี้ยังมีอุตสาหกรรมอื่นๆ ที่ต้นทุน 
การขนส่งสินค้าสำเร็จรูปอาจจะแพงมากกว่าจากการขนวัตถุดิบ ตัวอย่างที่เห็นไดในกรณี 
นี้ คือ การตั้งโรงงานของอุตสาหกรรมสร้างขึ้นส่วนประกอบยานยนต์ต่างๆ ที่เข้ามาตั้ง 
โรงงานใกล้ๆ กับโรงงานประกอบรถยนต์ขนาดใหญ่ในจังหวัดอยุธยาหรือสมุทรปราการ 
รวมทั้งในนิคมอุตสาหกรรมต่างๆ ทั้งนี้เพื่อให้สามารถประหยัดต้นทุนในการขนส่งและ 
สามารถบริการลูกค้าให้มีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น 


6. อุตสาหกรรมสนับสนุนและการรวมกลุ่ม (/\ฐ5เ0๓61'ลปทฐ เวิเะอก๐๓!65 (ว/ 
ร(ะ3เ.6 ลกป รบเวเว๐โปกรู เกปน51;โV) อุตสาหกรรมบางประเภทจำเป็นต้องอาศัยความ 
ได้เปรียบในการรวมกลุ่มกันของอุตสาหกรรมต่างๆ เพื่อสนับสนุนซึ่งกันและกัน อันจะช่วย 
ให้การดำเนินกิจการ สามารถมีการประหยัดต่อขนาดได้ การรวมกลุ่มกันอยู่จะช่วยให้ต่าง 
สนับสนุนซึ่งกันและกันในด้านการผลิต 11 รวมถึงการร่วมกันบริหารจัดการสิ่งแวดล้อม 
เช่น การกำจัดนั้าเสียร่วมกัน การลงทุนด้านสาธารณูปโภคต่างๆ ร่วมกัน ซึ่งจะทำให้ลด 
ค่าใช้จ่ายลงเป็นการประหยัดต้นทุน แนวคิดนี้เป็นแนวคิดที่ใซ้ในการก่อตั้งการนิคม 
อุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย เพื่อที่จะเป็นผู้ดำเนินกิจการด้านพื้นที่ประกอบการ 
อุตสาหกรรมให้กับนักลงทุน เพื่อความสะดวกในการหาพื้นที่การจัดการสาธารณูปโภค 
ส่วนกลางให้ ซึ่งการดำเนินงานของการนิคมอุตสาหกรรมแห้งประเทศไทย จะช่วย 
ประหยัดค่าใช่จ่ายและเวลาให้กับนักลงทุนในการก่อตั้งโรงงาน ดังนั้น นักลงทุนจาก 
ต่างประเทศส่วนมาก มักจะเลือกที่จะลงทุนในนิคมอุตสาหกรรมต่างๆ 


11 แนวคิดนี้ เป็นแนวคิดที่เรียกว่า (ะ เนรเ6โ ที่ช่วยให้อุตสาหกรรมสามารถสนับสนุนซึ่งกันและกันในการเสริมสร้าง 
ขีดความสามารถในการแช่งขันในระยะยาว 
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7. นโยบายของรัฐ (6(^6๓๓6ท1: ^วแเวฺ /) การดำเนินนโนบายของรัฐในด้าน 
การเลือกสถานที่ตั้งของโรงงานอุตสาหกรรมนั้น ดำเนินมาเป็นเวลานาน ตั้งแต่การกำหนด 
พื้นที่เขตประกอบกิจการอุตสาหกรรม หรือการสร้าง [ะอร^ธโก ร63 8๐31x1 ในพื้นที่ชายส่ง 
ภาคตะวันออกของประเทศ ให้เป็นเขตประกอบการอุตสาหกรรมขนาดใหญ่ เพื่อรัฐ 
สามารถที่จะดำเนินการด้านสาธารณูปโภคและสิ่งอำนวยความสะดวกต่างๆ ได้อย่างมี 
ประสิทธิภาพ ดังนั้น จึงกำหนดแรงจูงใจต่างๆ ทางด้านภาษีรายได้ ศุลกากร หรืออื่นๆ 
จำนวนมาก เพื่อให้โรงงานอุตสาหกรรมต่างๆ เข้ามาลงทุนหรือย้ายมาในพื้นที่ดังกล่าว ซึ่ง 
ประสบความสำเร็จเป็นอย่างดี นอกจากนี้ มาตรการและแรงจูงใจต่างๆ ที่ให้กับโรงงานที่ 
ย้ายสถานประกอบการหรือลงทุนในพื้นที่พิเศษต่างๆ อาทิ พื้นที่นิคมอุตสาหกรรม หรือ 
พื้นที่เขตพิเศษต่างๆ ก็จะไต้สิทธิประโยชน์พิเศษมากกว่าการตั้งในพื้นที่ทั่วไป และความ 
พยายามของรัฐ ที่จะให้อุตสาหกรรมกระจายตัวไปยังท้องถิ่นทั่วๆ ไปและในภูมิภาคนั้น 
โดยผ่านมาตรการส่งเสริมการลงทุนที่กำหนดเขตการลงทุนอุตสาหกรรมออกเป็น 3 เขต 
การลงทุน โดยเขตที่อยูในพื้นที่กรุงเทพและปริมณฑล (ที่ไม่อยู่ในพื้นที่นิคมอุตสาหกรรม) 
จะได้รับสิทธิประโยชน์จากการลงทุนน้อยกว่าโรงงานที่ลงทุนในพื้นที่หรือเขตที่อยู่ห่าง 
ออกไปจากส่วนกลาง โดยโรงงานที่ตั้งโรงงานในภูมิภาคไกลออกไปก็ได้รับสิทธิประโยชน์ 
จากการลงทุนสูงสุด 

ปัจจัยกำหนดการกระจายอุตสาหกรรมสู่ภูมิภาค 

อุตสาหกรรมในทุกประเทศนั้นจะเริ่มจากการกระจุกตัวอยู่ตามเมืองใหญ่ๆ 
เพราะความได้เปรียบของตั้งอยู่ใกล้กับตลาด การคมนาคมสะดวก สาธารณูปโภคมี 
คุณภาพที่ดี และสิ่งอำนวยความสะดวกอื่นๆ ที่ครบครัน ดังนั้น แนวนโยบายของการ 
พัฒนาในยุคหลังๆ ก็คือ พยายามที่จะกระจายอุตสาหกรรมที่มีการกระจุกตามเมือง 
ใหญ่ๆ ให้ออกไปสู่ภูมิภาคมากขึ้น ซึ่งประเทศไทยก็คล้ายๆ กับประเทศอื่นๆ ที่พยายามชัก 
จูงให้มีการย้ายอุตสาหกรรมต่างๆ ออกสู่ภูมิภาคให้มากขึ้น ทั้งเป็นการลดปัญหาการ 
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กระจุกตัวของอุตสาหกรรมในเขตเมืองที่เริ่มมีปัญหาทางด้านคุณภาพสิ่งแวดล้อมมากขึ้น 
และลดปัญหาสังคมและเมืองใหญ่ที่เริ่มแออัดจากการที่มีแรงงานอพยพเข้ามาอาศัยใน 
เมืองใหญ่มาก รวมทั้งเพื่อเป็นการการกระจายอุตสาหกรรมของประเทศออกสู่ภูมิภาค 
มากขึ้น แต่ยังไม่ประสบความสำเร็จมากตามที่คาดไว้ โดยทั่วไปแล้ว ปัจจัยสำคัญของ 
ความสำเร็จในการกระจายอุตสาหกรรมออกสู่ภูมิภาคนั้น สรุปไต้ดังนี้ 

1. ความพร้อมและคุณภาพของสาธารณูปโภค: ปัจจัยหลักอย่างหนึ่ง ที่ สำคัญที่ 
ทำให้เกิดการกระจุกตัวในเขตกรุงเทพและปริมณฑลก็คือ เป็นพื้นที่ทีมีความพร้อมของ 
สาธารณูปโภคและสิ่งอำนวยความสะดวกต่างครบครันและมีคุณภาพดีกว่าพื้นที่อื่นๆ 
รวมทั้งเป็นพื้นที่ที่อยู่ใกล้ตลาดขนาดใหญ่อีกด้วยซึ่งสาธารณูปโภคนี้ไม่ได้หมายรวมเพียง 
แค่ปัจจัยที่สนับสนุนในด้านการผลิตเท่านั้น เช่น ไฟฟ้า และระบบการขนส่ง เท่านั้น แต่ 
จะหมายรวมไปถึงสิ่งอำนวยความสะดวกอื่นๆ อาทิ โรงพยาบาล ความปลอดภัยใน 
ทรัพย์สินทั้งของบริษัทและชีวิตพนักงาน แหล่งนั้าทั้งการใช้เพื่ออุตสาหกรรมและใน 
ชีวิตประจำวัน โรงเรียนสำหรับบุตรหลานพนักงาน แหล่งธุรกิจ ฯลฯ รวมทั้งมหาวิทยาลัย 
สถาบันการศึกษาต่างๆ ที่จะสามารถผึเกฝน สร้างและพัฒนาแรงงานที่มีผีเมือให้กับ 
อุตสาหกรรม เพราะปัจจัยต่างๆ เหล่านี้เป็นสิ่งจำเป็นสำหรับการดำเนินงานอุตสาหกรรม 
ทั้งสิ้น ดังนั้น การที่อุตสาหกรรมจะย้ายฐานไปสู่ภูมิภาคนั้น จะต้องพิจารณาถึงความ 
พร้อมและคุณภาพของ สิ่งอำนวยความสะดวกเหล่านี้เป็นสำคัญ เนื่องจากเกี่ยวข้องกับ 
ต้นทุนการผลิตของอุตสาหกรรม และรัฐควรเป็นผู้ดำเนินการพัฒนาความพร้อมของปัจจัย 
เหล่านี้ เพราะเป็นการลงทุนขนาดใหญ่และโดยเฉพาะสาธารณูปโภคที่เป็นสินค้า 
สาธารณะที่ไม่มีเอกชนลงทุนแน่นอน ถึงแม่ในอดีตและปัจจุบันรัฐพยายามที่จะพัฒนา 
คุณภาพและความพร้อมของสาธารณูปโภคต่างๆ ผ่านการนิคมอุตสหกรรม โดยการให้ 
การนิคมอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย พัฒนาพื้นที่ในภูมิภาคต่างๆ เพื่อพัฒนาคุณภาพ 
สาธารณูปโภคต่างๆ สำหรับผู้ผลิตทั้งในเรื่องไฟฟ้า การจัดการนํ้าเสีย การควบคุมมวลพิษ 
ฯลฯ แต่ส่วนใหญ่ก็ยังจำกัดอยู่ในสาธารณูปโภคด้านการสนับสนุนการผลิตเท่านั้น 
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2. ความพร้อมด้านปัจจัยการผลิต: หลายอุตสาหกรรมที่ตัดสินใจย้ายฐานการ 
ผลิตออกสู่ภูมิภาค ก็เพื่อย้ายตัวเองออกไปหาแห่งปัจจัยการผลิต โดยมากจะเป็น 
อุตสาหกรรมที่ใช้วัตถุดิบที่เป็นกายภาพอย่างเข้มข้น และพื้นที่ที่ไปนั้นสามารถหาวัตถุดิบ 
หรือปัจจัยการผลิตได้ง่าย สะดวกและประหยัด ทำให้สามารถสร้างความได้เปรียบในการ 
แข่งขันให้กับตนเองได้ ปัจจัยการผลิตเหล่านั้นอาจจะได้แก่ ทรัพยากรในพื้นที่นั้นๆ หรือ 
แรงงานที่มีผี เมือ เฉพาะหรือจำนวนมากในพื้นที่ตัวอย่าง อาจจะเห็นได้จากอุตสาหกรรม 
ผี เมือ หัตถกรรมในจังหวัดเขียงใหม่ที่ผู้ผลิตด้านเฟอร์นิเจอร์ไม้และแกะสลักต่างๆ จะทำ 
การผลิตในพื้นที่หรือหมู่บ้านที่มีข่างผี เมือ แกะสลักอาศัยอยู่หรือรวมตัวกันอยู่ แรงงาน 
เหล่านี้จะยึดติดกับครอบครัว พื้นเพ ถิ่นฐานของตนเอง ดังนั้น อุตสาหกรรมจึงต้องย้ายไป 
หาแรงงานเหล่านี้ หรือตัวอย่างอื่นๆ ที่เห็นได้แก่ โรงแยกก๊าซธรรมชาติที่จะต้องตั้งใกล้กับ 
ชายส่งที่สามารถขนถ่ายก๊าซธรรมชาติได้ง่าย หรือโรงงานผลิตเกลือพิมายที่ตั้ง อยู่ เหนือ 
แหล่งเกลือที่อยู่ใต้ดินลงไป รวมทั้งโรงไฟฟ้าของการไฟฟ้าฝ่ายผลิตแห่งประเทศไทยที่ตั้งที่ 
อำเภอแม่เมาะ จังหวัดลำปาง ใกล้กับแหล่งถ่านหินที่ใฃ้เป็นเชื้อเพลิงในการผลิต 
กระแสไฟฟ้า ฯลฯ 

3. ความพร้อมด้านการตลาด: ขนาดและอำนาจชื้อของตลาดในพื้นที่ภูมิภาค 
อาจจะเป็นปัจจัยสำคัญสำหรับจูงใจให้อุตสาหกรรมหลายอุตสาหกรรมกระจายออกไปตั้ง 
ในภูมิภาคได้ ปัจจุบันการเจิญเติบโตทางด้านเศรษฐกิจ สังคม ได้กระจายออกจาก 
ส่วนกลางไปมากแล้ว นอกเหนือจากเศรษฐกิจที่ขยายตัวมากชื้นทำให้อำนาจชื้อสูงชื้นแล้ว 
นั้น ยังทำให้เกิดการขยายตัวของชุมชนเมืองมากชื้นในจังหวัดต่างๆ จำนวนประชากรใน 
ภูมิภาคมีการกระจุกตัวมากชื้นตามเมืองใหญ่ๆ ทำให้กลายเป็นพื้นที่มีศักยภาพทาง 
การตลาดที่มีความสำคัญมากชื้น เกิดโอกาสทางธุรกิจและความต้องการสินค้ามากชื้น 
อุตสาหกรรมหลายอุตสาหกรรมเกิดชื้นในพื้นที่เพื่อตอบสนองความต้องการในพื้นที่นั้นๆ 
เป็นการเฉพาะ เข่น ปูนซิเมนต์ที่อำเภอทุ่งสง นครศรีธรรมราช ที่ผลิตปูนซิเมนต์ 
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ตอบสนองความต้องการในพื้นที่จังหวัดภาคใต้ เนื่องจากการขนส่งจากแหล่งผลิตขนาด 
ใหญ่ที่จังหวัดสระบุรีจะสูญเสียค่าใช้จ่ายสูงมาก ฯลฯ 

4. ความพร้อมและคุณภาพด้านการขนส่งและโลจิสติกส์: อุตสาหกรรมที่ตั้งใน 
ภูมิภาคและตลาดส่วนมากอยู่ในพื้นที่ภาคกลางหรือหากเป็นการผลิตเพื่อการส่งออกแล้ว 
จำเป็นต้องสามารถขนส่งไปสู่ท่าเรือได้อย่างสะดวก รวดเร็ว และในค่าใช้จ่ายที่ไม่สูง รวม 
ไปถึงแหล่งคงคลังและความสะดวกในการกระจายสินค้าไปสู่ลูกค้าในพื้นที่และบริเวณ 
ใกล้เคียง และจากท่าเรือ แหล่งวัตถุดิบไปสู่สถานที่ตั้งอุตสาหกรรม หากไม่เช่นนั้นแล้วจะ 
เป็นการบั่นทอนความสามารถในการแช่งขันให้กับอุตสาหกรรม เพราะต้นทุนในการ 
ดำเนินงานจะสูง ดังนั้น ระบบการขนส่งและระบบโลจิสติกส์ของอุตสาหกรรม รัฐจะต้อง 
ตำเนินการให้มิความพร้อมและสะดวกทั่วถึง โดยเฉพาะระบบที่ประหยัดค่าใช้จ่าย อาทิ 
ระบบการขนส่งทางรางที่ประหยัดและสามารถขนถ่ายได้ที่ละมากๆ การตั้งชุมทางขนส่ง 
และกระจายสินค้า ที่มีสิ่งอำนวยความสะดวกทางด้านคลังสินค้าที่ครบครัน รวมทั้งถนนที่ 
มีคุณภาพและสามารถรองรับการขส่งสินค้านั้าหนักสูงได้ และเชื่อมโยงแหล่งผลิต กับ 
ตลาด และแห่งวัตถุดิบได้ ซึ่งสิ่งต่างๆ เหล่านี้ต้องการการลงทุนค่อนข้างสูงจากรัฐ 

5. ความเหมาะสมของแรงจูงใจจากรัฐ: การส่งเสริมและสนับสนุนการย้ายฐาน 
การผลิตของภาคเอกชนจากส่วนกลางออกไปสู่ภูมิภาคนั้น รัฐได้สร้างแรงจูงใจทางด้าน 
ต่างๆ จำนวนมากโดยเฉพาะด้านภาษี อาทิเช่น สำนักงานคณะกรรมการส่งเสริมการ 
ลงทุนที่อนุมัติให้โรงงานที่ย้ายฐานการผลิตจากฐานการผลิตในพื้นที่เขต 1 ในเขตกรุงเทพ 
และปริมณฑลและพื้นที่ใกล้เคียงไปอยู่ในเขต 3 จำนวน 40 จังหวัดที่อยู่ในภูมิภาคให้ได้รับ 
ยกเว้นภาษีเงินได้นิติบุคคลเป็นระยะเวลา 8 ปี ทั้งนี้ ผู้ได้รับการส่งเสริมในโครงการที่มี 
ขนาดการลงทุนตั้งแต่ 10 ล้านบาทขึ้นไป (ไม่รวมค่าที่ดินและทุนหมุนเวียน) และให้ได้รับ 
ลดหย่อนภาษีเงินได้นิติบุคคล สำหรับกำไรสุทธิที่ได้จากการลงทุนในอัตราร้อยละ 50 ของ 
อัตราปกติเป็นระยะเวลา 5 ปีนับจากวันที่พ้นกำหนดระยะเวลาการยกเว้นภาษีเงินได้ 
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- ฒวคิถการเลือกที่ส์งฒุสาหก55ม - 


นิติบุคคล รวมทั้งอนุญาตให้หักค่าขนส่ง ค่าไฟฟ้า และค่าประปา 2 เท่าเป็นระยะเวลา 
10 ปีนับแต่วันที่เริ่มมีรายได้จากกิจการที่ได้รับการส่งเสริม และหากเป็นการย้ายฐานจาก 
เขต 1 ไปยังเขต 2 ก็จะได้รับสิทธิประโยชน์เช่นเดียวกันแต่ในอัตราที่น้อยกว่า 12 ส่วน 
กรณีอื่นๆ ก็จะได้รับสิทธิประโยชน์พิเศษลดหลั่นลงไปตามลำดับ นอกจากนี้ การส่งเสริม 
การจัดทำนิคมอุตสาหกรรมในพื้นที่ต่างๆ ในภูมิภาค ก็จะเป็นเครื่องมือที่สำคัญในการ 
สร้างความพร้อมของปัจจัยและโครงสร้างพื้นฐานต่างๆ ที่สำคัญให้กับการผลิต 
อุตสาหกรรม ซึ่งตัวอย่างของความประสบความสำเร็จ อาทิ การนิคมอุตสาหกรรมที่ 
จังหวัดลำพูน ฯลฯ อย่างไรก็ตาม ปัจจัยอื่นๆ ที่ต้องพิจารณาของนโยบายของรัฐด้านนี้ 
จะต้องควบคู่กับความพร้อมของพื้นที่และชุมขนในพื้นที่ เพื่อเป็นการป้องกันไม 1 ให้เกิด 
ปัญหาการขัดแย้งระหว่างชุมชนกับอุตสาหกรรมในอนาคต ดังนั้น จึงมีมาตรการในการ 
สนับสบุนและจูงใจให้การด้าเนินการผลิตเป็นไปตามมาตรฐานสากลในทุกด้าน 

6. การยอมรับจากชุมชนในพื้นที่: ปัญหาการขัดแย้งการใช้พื้นที่และทรัพยากร 
ในภูมิภาคเริ่มรุนแรงมากขึ้น อันแสดงให้เห็นถึงความจำกัดและความสมบูรณ์ของ 
ทรัพยากรดังกล่าว ไม่ว่าจะเป็นแหล่งแร่ สิ่งแวดล้อม และนั้า จะมีปัญหาการแย่งใช้ 
ทรัพยากรเหล่านี้มาโดยตลอดจากหลายสาขาการผลิต อาทิ การเกษตรกรรม การ 
ท่องเที่ยว บริการ และอุตสาหกรรม การจัดลำดับความสำคัญของการใช้ 
ทรัพยากรธรรมชาติดังกล่าว รวมทั้งความสำคัญของสาขาการผลิตต่างๆ ชุมชนในพื้นที่ 
จะต้องเข้ามามีส่วนร่วมในการกำหนดทิศทางของการพัฒนาด้วย เพื่อป้องกันปัญหาอัน 
อาจจะเกิดขึ้นในอนาคตจากข้อขัดแย้งต่างๆ กระบวนการอนุญาตก่อสร้างโรงงานหรือ 
ก่อตั้งพื้นที่อุตสาหกรรมควรจะได้รับการหารือจากชุมชนในพื้นที่ การจัดสรรผลประโยชน์ 
การพัฒนาในเชิงบูรณาการทั้งทางเศรษฐกิจและสังคม ควรจะเป็นสิ่งที่ดำเนินการพร้อม 
กัน อาทิ การพัฒนาแหล่งนั้าเพื่ออุตสาหกรรมขนาดใหญ่ขึ้นมาเพื่อรองรับการพัฒนา 


12 ประกาศสำนักคณะกรรมการส่งเสริมการลงทุน 2547 
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- แนวคิถการเลือกทื่ถั้งอุถลาฒรรม - 

อุตสาหกรรมในพื้นที่โดยแหล่งนํ้านั้น สามารถนำไปใช้ส้าหรับสาขาเกษตรกรรมและ 
บริการในฤดูแล้งได้ด้วย รวมทั้งกลยุทธ์ของอุตสาหกรรมในการยกระดับความเป็นอยู่ของ 
ชุมชน ผ่านนโยบายการจ้างงานสำหรับคนในพื้นที่ใกล้เคียง หรือกิจกรรมเพื่อสังคมและ 
พัฒนาความเป็นอยู่ที่ดีขึ้นของคนในชุมชนรอบข้าง ฯลฯ 

อ้างอิง 

สำนักงานสถิติแห่งชาติ “สำมะโนอุตสาหกรรม” ผผผ.กร๐.5๐.■ปา, 2551 

86๐1๐๓ลกก, IV!ลโ!เก.,”1๐๐ล11๐ก 7เา6๐โ7”, วิ๐นโกลเ. ๐1 โ๐๐ก๐๓!๐ ม16โล!นโ6, 7๐1. 
7, แ ๐. 2 0นก, 1969), เวเว. 488-489 

8โลป!๐โป, VI.(วิ., ลก๐! \ 1 \/./\. 176ก1, โเน๓ลก, (วิ6๐5โลเวเาV 71า6๐โ!65 ลก๐! 1เา6เโ 
ลเวเวเ.!๐ล!!๐กร, 0x7๐โป, 0x7๓ป บก!V 6 โร!17 7๒655, 1977. 

(วิลเวร26ท/!๐2, วิ6ลก วิลรเ๐๐๒, วิ. (วิลเวร26ท/!๐2, วิล๐๐เษ6ร-โโลก๐๐!5 7เา!ร56, ลก๐! 

VIลรลกินรล โน]!!ล “1๐๐ล7!๐ก 71า6๐โ7” โเลโท/๐๐๐! โนก๐]ลกา6ก7ล1ร ๐7 
/\|วเว[๒๐! โ๐๐ก๐๓!๐ร, โ!๐น!๒๐!ฐ6, 2001 

(วิโ66กเาน!, 1716๒!ก I. “โ[ลก! 1๐๐ล!!๐ก (ก 71า6๐โ7 ลก๐! !ก โโล๐!!56: 77เ6 
โ๐๐ก๐๓!๐5 ๐7 รเวล๐๐” 0เาลเว6เ โเ!II 1956 
(วิโ6ฐ๐โ7, 0., 7(17โ6๐! ผ6เว6โ ลก๐! บ๐๐ล!เอก 71า6๐โ7," เก: 51๐๐!๐!ลโ! 0.7?., ๐๐!., 
(วิ 6 ๐ 5 โลเวเา7, 1๐๒๐๒57 ฮก๐! 5๐๐!ล1 (วิ๐ก๐6โก. 0x7๐โ๐!: 81ล๐เ๐ท/6๒ 1981. 
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- แนวคิดการเลือกทึ่ส์งอุถสาหก55ม - 


0าก่51เ3ก แ. VI. ^616(5 “7เา3เ(3ก๐!’5 ว๐๓|ว6111!ท6ก655: ^67 เ55บ65 เก โ!ท6 
(1(น516โ5” ท/ท/ท/.ก65๐]เว.50.1:เา 2003 

เโ;โน5๓3ก, I 3 .ค., “(วก 1:เา6 ค6(31เ๐ก5เก!!ว เว61ท/66ก 7โ3๐!6 7เา6๐กฺ/ 3กป 7๐๐31!๐ก 
7เา6๐โ7”, ค6ทเ6ท/ ๐1 แก76โก3ช๐ก3เ. โ๐๐ก๐๓!๐5, แ๐.1(1993), เวเว. 110- 
122 

] 3 '/ โเ6เ26โ 3กว1 ธ3โเ7 โ6กว!6โ “0|ว6โ311๐ก5 ๓3ก35๐๓6ก1” โ(6/แว1๐ \7๐โ5เ๐ก, 
ร6ท6ก 7เก โว!11!อก, โ63โ5๐ก โโ6ก 7๐6 เ-เ3แ, 2005 

191๐ว3กก, 911111113, “/\ ก016 ๐ก 7 เก6 ๓63ก!ก5 ๐1 ก6๐-๐(3551๐31 (๐๐3ช๐ก 1เา6๐เ7 
3ก๐] 115 น561บ(ก655 35 3 เว35เ5 1๐โ 3|ว|ว(!6๐] โ6563โ๐!ก”, โ3|ว6โ5 เก 
โ65!๐ก9( 5๐16ก๐๐, \1๐(. 78, แ ๐. 3, ม่น โ/ 1999 

ร เกา! 7เก, □ล VI (ะเ VI., เก๐]น51โเ3( 1๐๐311๐ก : /\ก โ๐๐ก๐๓!๐ (วิ6๐5โ3|ว!าเ๐3( /\ก 3 ( 75 ( 5 , 
7๐โ๐ก!๐, ม่๐!กก ผ!(๐7 & 5๐ก5, เก๐., 1971 

71า376โ ผ31เ๐!ก5 “/\(1โ6๐! ผ6เว6โ เ 5 7เา6๐เ7 ๐1 เก๐]บ51โเ3(” ร3ก ม่๐56 51๐16 

บก!ท 6 โ5เ17 

อ 6|ว3 โ!๓6 ก! ๐1 โ๐๐ ก ๐๓!๐ 5, บร/ \ 2006 

ท/ท/ท/.6 ๐๐ ก๐๓!๐เวโ ๐1 655๐โ.๐๐๓ “ผ6เว6โ’5 7เา6๐เ7 ๐1 1เา6 1๐๐311๐ก ๐1 
1 เา6 โ!โ๓” 2008 
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- กา5สรืาป่เครือย่ายวิส■เหกิออุถลาหก55ม - 


บทที่ 10 

การสร้างเครือข่าย 
วิสาหกิจอุตสาหกรรม 


ความหมายและความสำคัญยองเครือม่ายวิสาหกิจอุตสาหกรรม 

“เครือข่ายวิสาหกิจ” มักจะถูกเรียกกันเป็นภาษาอังกฤษว่า คลัสเตอร์ 
((ะเนร^โ-) 1 ชิ่งหมายถึง กลุ่มของธุรกิจ อุตสาหกรรม และสถาบันที่เกี่ยวข้องต่างๆ มา 
รวมตัวดำเนินกิจการอยู่ในพื้นที่ที่ใกล้เคียงกัน (ธธอฐเ-ลเวเาเ03เ 1๓11วฺ/)โดยการ 
ดำเนินของแต่ละหน่วยธุรกิจมีความร่วมมือ เกื้อหนุน เชื่อมโยงและเสริมกิจการชิ่งกันและ 
กันอย่างครบวงจร ((1๐๓๓๐กลเก่า/ & (1๐๓เว๒๓๐กโลกเ7) ทั้งในแนวตั้งและแนวนอน 
โดยความเชื่อมโยงในแนวตั้ง (โ/ธโขเะลเ นก๒ฐ6ร) เป็นการเชื่อมโยงของผู้ประกอบการ 
ธุรกิจ ตั้งแต่ธุรกิจต้นนํ้าจนถึงปลายนํ้า และความเชื่อมโยงแนวนอน (แ ๐!'ฒทโลเ 
นก๒565) เป็นการเชื่อมโยงกับอุตสาหกรรมสนับสนุนต่างๆ รวมทั้ง ธุรกิจให้บริการ 

1 กเ-0^65501- เฟ่เ๗!อ6เ ก01า6โ เป็นผู้นำแนวคิดนี้มาพัฒนาอย่างเป็นระบบ แนวคิดนี้มีการดำเนินงานมาเป็น 
เวลานานก่อนหน้านี้โดย บผเอ0 (บทII6ย่ ผอบ0ก เกอบ5เท่อเ อ6V6^0|วกา6ก! 0เ-ฐอก|2อ1เ0ท) 
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- กา5สร้าง(ครือข่ายวิสาหกิจอุถสาหก55ม - 


สมาคมการค้า สถาบันการศึกษาและ'ผิกอบรม สถาบันวิจัยและพัฒนา ตลอดจนหน่วยงาน 
ภาครัฐต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง เพื่อบรรลุเป้าหมายร่วมกันคือ การเพิ่มผลิตภาพ (เ^เ-ซง่น๐ใ^!^) 
ซึ่ง I 3 โ๐กั©550โ 1\กิ1๐เา36เ 1ะ. เ 3 ๐โ1;61' ถือเป็นปัจจัยหลักในการเพิ่มความสามารถในการ 
แข่งขันที่ยั่งยืนซึ่งเป็นแนวคิดในการพัฒนาขีดความสามารถในการแข่งขันอุตสาหกรรม 
ผ่านความร่วมมือด้านการผลิตและการแบ่งงานกันทำจากอุตสาหกรรมที่รวมกลุ่ม 
อุตสาหกรรมในบริเวณเดียวกัน (/\55เ๐๓6โ3ช๐ก) ผ่านการประหยัดต่อขนาด 
(!วิ๐๐ก๐๓เ65 ๐ทํ ร๐3เ6) การประหยัดจากขยายขอบเขตการผลิต (&ะ๐ก๐๓!65 ๐ทํ 
5๐๐1๐6) รวมทั้งการเพิ่มผลิตภาพในการผลิตของสมาชิก 

การรวมกลุ่มเครือข่ายวิสาหกิจ ((ะ๒ร!:6เ) ถึงแม้ว่าจะมีประโยชน์ไนด้านการ 
ประหยัดต่อขนาดและต่อประเภทแล้ว แต่หากการรวมกลุ่มดังกล่าวนี้ไม 1 สามารถนำไปสู่ 
การยกระดับขีดความสามารถในการแข่งขันให้กับสมาชิกที่รวมกลุ่มกันแล้ว การรวมกลุ่ม 
ดังกล่าวก็ไม่มีประโยชน์อย่างแท้จริงให้กับธุรกิจที่เกี่ยวข้องทุกฝ่ายในเครือข่ายวิสาหกิจ 
นั้นๆ ซึ่ง ?โ๙655๐1 1 3 ๐โ1:61' ได้ให้คำจำกัดความสั้นๆ ของคำว่า “ความสามารถในการ 
แข่งขัน” ว่าคือ การเพิ่มผลิตภาพ (I 3 ! ๐๐1บ๐1:1'VIIวฺ/) โดยผลิตภาพ , หมายถึง มูลค่าเพิ่มที่เกิด 
จากการผลิตต่อหนึ่งหน่วยเวลาและต่อหนึ่งหน่วยของทุนหรือทรัพยากรเชิงกายภาพ 
(เ 3 เา7 ร1( ะ 31 - ^65๐นโ๐6ร) ที่ใช้ไป นอกจากนี้ ธุรกิจจะต้องมีความเป็นพลวัต (อVกล๓!๐) มี 
การสร้างนวัตกรรม (เกก๐V^1:!0ก) และมองหากลยุทธ์ที่สร้างความแตกต่างอยู่เสมอ 
ดังนั้น การเพิ่มผลผลิตจากการใช้และพัฒนาปัจจัยการผลิตเพื่อสร้างความแตกต่างอย่าง 
ต่อเนื่องของธุรกิจในประเทศจะเป็นสิ่งสำคัญต่อการสร้างความมั่งคั่ง (เ 3 1๐51๐6โ!บฺ/) ของ 
ประเทศ 2 


2 กเ-0165501 กอโเธโให้ความสำคัญกับการพัฒนาขีดความสามารถของหน่วยธุรกิจ เพราะในการแข่งขันในเวที 
โลกนั้น ผู้แข่งขัน คือ หน่วยธุรกิจของประเทศไมใฃ่ประเทศเป็นผู้แข่งขัน 
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- กา5สร้าง!ครือข่ายวิสาหกิจอุถสาหก55ม - 


ในแนวคิดของการพัฒนาขีดความสามารถของประเทศของ ^โ0^65501' ?0116โ 
นั้น ประเทศจะมีความสามารถในการแข่งขันได้ จะต้องเริ่มต้นจากการพัฒนาขีด 
ความสามารถของหน่วยที่เล็กที่สุดของระบบเศรษฐกิจ คือ บริษัท เพราะถ้าหากบริษัท 
สามารถเพิ่มผลผลิตของตนให้สูงขึ้นได้ โดยเฉพาะจากการเพิ่มขึ้นของผลิตภาพการผลิต 
(^โอปบ01:^11 วฺ/)โดยไม 1 ใช่จากการลดต้นทุนเพียงอย่างเดียว ย่อมอยู่ในสภาพ ที่ ได้เปรียบคู่ 
แช่งขัน และหากหลายๆบริษัทในอุตสาหกรรมสามารถพัฒนาผลิตภาพการผลิตของ 
ตนเองขึ้นมาได้ก็จะส่งผลให้อุตสาหกรรมนั้นๆ มีความสามารถในการแช่งขันเพิ่มมากขึ้น 
และเมื่อหลายๆอุตสาหกรรมในประเทศมีผลิตภาพการผลิตเพิ่มขึ้น ก็จะนำไปสู่การ 
ยกระดับความสามารถในการแช่งขันของประเทศให้สูงขึ้นไดในท้ายที่สุด ซึ่งแนวทางหนึ่ง 
ที่จะสามารถเพิ่มผลิตภาพการผลิตของธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพก็คือ การสร้าง 
เครือข่ายวิสาหกิจของแต่ละอุตสาหกรรมให้ครบถ้วน ซึ่งหัวใจของการพัฒนาเครือข่าย 
วิสาหกิจ คือ การสร้างความร่วมมือบนพื้นฐานของการแช่งขันกัน ((ะว-วเวธปปวก) การ 
ร่วมกันกำหนดทิศทางและเป้าหมายร่วม ((101-6 0ปฺ]601:^6) การกำหนดกลยุทธ์การ 
พัฒนาร่วมกัน รวมทั้งแลกเปลี่ยนข้อมูลข่าวสารความรู้ ตลอดจนทรัพยากรต่างๆ ระหว่าง 
ผู้ที่เกี่ยวข้องในเครือข่ายวิสาหกิจ ((ะ0แ6(ะ1:^6 ^กั1๐6กถ7/เ 3 เ-0ปนตัวอย่างเช่น 
ผู้ประกอบการที่อยู่ในเครือข่ายวิสาหกิจสามารถร่วมกันลงทุนในการวิจัยและพัฒนา 
นวัตกรรม เพื่อสร้างมูลค่าเพิ่มของสินค้าและบริการของตน ทำให้ประหยัดต้นทุนในการ 
พัฒนาได้ ในขณะที่ยังคงแข่งขันในด้านประสิทธิภาพในการผลิตสินค้านั้น หรือ 
ผู้ประกอบการธุรกิจต้นนั้าและปลายนั้าก็สามารถร่วมกันวางแผนการบริหารห่วงโซ่ 
อุปทาน (รนเวเวเV (รเาลเก IV!ลกล56๓6ก1:) เพื่อให้เกิดประสิทธิภาพในการผลิต และ 
จำหน่ายสินค้าที่มีมูลค่าเพิ่มสูง (/-/;'ฐ/! ไ/ลเน6 /\ปป6ป) ตลอดสายของห่วงโซ่อุปทาน 
(รนเวเวเV (รเ-า31โา) ได้ เป็นต้น เช่น บริษัทประกอบรถยนต์จะทำการหารือกับผู้ผลิตขึ้นส่วน 
และส่วนประกอบยานยนต์ทั้งในด้านคุณภาพ มาตรฐาน และจำนวน รวมทั้งเทคโนโลยีที่ 
ใช้ในการผลิต ซึ่งการแบ่งปัน ถ่ายทอดความรู้ เทคโนโลยี ระหว่างผู้ผลิตยานยนต์กับ 
ผู้ผลิตขึ้นส่วนประกอบจะช่วยมีการพัฒนาสินค้าของผู้ผลิตขึ้นส่วนได้ระดับคุณภาพตรง 
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- กา5สร้าง(ครือข่ายวิสาหกิจอุถสาหก55ม - 


ความต้องการของผู้ประกอบการยานยนต์ และทำให้มีการพัฒนาสินค้าอย่างต่อเนื่อง 
ตลอดห่วงโซ่มูลค่าสินค้า เพราะนอกจากกิจกรรมต่างๆ ที่ทำให้ธุรกิจในเครือข่ายสามารถ 
ได้รับประโยชน์ทางด้านต้นทุนการผลิตและอื่นๆ ที่ลดลงผ่านการประหยัดต่อขนาดและ 
ประเภท (โ ๐๐ ก 0๓1 65 ๐โ 5(1316 3ท0เ โเะวก ๐๓ 165 ๐โ 5(ะ0|ว6) แล้ว การรวมกลุ่มเป็น 
เครือข่ายวิสาหกิจยังทำให้เกิดการกระจายของความรู้ใหม่ (ร เวน!' ๐โ เ((ก ๐ผเ 60เฐ6) 
เนื่องจากเมื่อหน่วยธุรกิจรายใดคิดค้นนวัตกรรมใหม่ๆ หน่วยธุรกิจรายอื่นก็สามารถนำมา 
ปรับปรุงและพัฒนาต่อยอดได้ ซึ่งจะส่งเสริมการพัฒนาความสามารถในการแข่งขันใน 
ระบบเศรษฐกิจบนฐานของนวัตกรรม (เกก ๐ง3ป0ท-อกิง6ท โว๐ ก ๐๓V) อีกด้วย 

การศึกษาเพื่อวิเคราะห์ถึงขีดความสามารถในการแข่งขันของเครือข่ายวิสาหกิจ 
(0๒51:61') นั้น แนวคิดที่ได้รับความนิยมและน่าจะเป็นเครื่องมือที่มีประสิทธิภาพในการ 
วิเคราะห์ถึงขีดความสามารถในการแข่งขันของเครือข่ายวิสาหกิจอุตสาหกรรมนั้นๆ ก็คือ 
แนวคิด 013๓๐ ก ป /\ ก สเรฺ/รเร ซึ่งในแนวคิดของ 013๓๐ ก ป จะประกอบด้วยปัจจัย 4 ด้าน 
คือ (1) เงื่อนไขของปัจจัยการผลิต (โ3๐1:01 0๐ ก ป!1:1๐กร) (2) เงื่อนไขด้านอุปสงค์ 
(06๓3กป 0๐ก๐ฒวกร) (3) อุตสาหกรรมที่เกี่ยวข้องและสนับสนุนกัน (โ!6๒1:6๐1 3กป 
รน เวเว๐ โปกรู เก ปน รบก่6ร) และ (4) บริบทของการแข่งขันและกลยุทธ์ของบริษัท (0(๓1:6X1: 
ป๐ก โ!!' ๓ 51:01:657, 51:โน ๐ โนโ 6 3ก๐เ โดยทั้งนี้แนวคิดนี้ยังได้ให้ความสำคัญต่อ 

บทบาทของรัฐบาล ((วิ0^/6โก๓6กโ) ในการวิเคราะห์ เพราะเชื่อว่าบทบาทของรัฐจะมี 
ความสำคัญทั้งทางตรงและทางอ้อมต่อปัจจัยแวดล้อมทั้ง 4 ด้าน ซึ่งจะส่งผลทำให้ปัจจัย 
ต่างๆ เอื้อหรือเป็นอุปสรรคต่อการปรับปรุงความสามารถในการแข่งขันของสมาชิกที่อยู่ 
ในเครือข่ายวิสาหกิจนั้น ๆ 3 


3 สภาการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ 2549 
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- กา5สรืาป่เครือย่ายวิสาหกิจอุถลาหก55ม - 



ภาพที่ 12.10 : การวิเคราะห์ความสามารถในการแข่งขันในรูปแบบ 01 ๐กา๐ ก ๘/!/0๘ ธ1 
ที่มา : IVเ^เา061 0 00^61^, 1990 

บริบทด้านปัจจัยการผลิต (1=301:๐1- (1๐ก0แ1:10กร) ปัจจัยการผลิตเป็นปัจจัย 
และเงื่อนไขที่ต่อการพัฒนาขีดความสามารถของ (11น51:6โ โดยจะรวมตั้งแต่ปัจจัยที่ใซ้ใน 
การผลิตและสาธารณูปโภคและโครงสร้างพื้นฐานในด้านต่างๆ ที่จำเป็นสำหรับการ 
แข่งขันของบริษัทในเครือข่ายวิสาหกิจหนึ่งๆ ซึ่งโดยมากจะประกอบด้วย 

1. โครงสร้างพื้นฐานทางกายภาพ (เ 3 ^ 5 ^ เกทัฮ51เ-น๐1นก6โ เข่น รางรถไฟ 
คลอง ถนน ท่าเรือ ท่าอากาศยาน ไฟฟ้า ประปา โทรศัพท์ แหล่งนํ้าเพื่ออุตสาหกรรม 
และสาธารณูปโภคต่างๆ รวมทั้งศูนย์วิจัย ห้องปฏิบัติการ/ทดลองทางวิทยาศาสตร์ ระบบ 
การสื่อสารและสารสนเทศที่ทันสมัย อาทิ ดาวเทียม เครือข่ายอินเตอร์เน็ต เป็นต้น โดย 
ระบบสาธารณูปโภคที่ดีนอกจากจะพิจารณาจากความพอเพียง คุณภาพแล้วยังจะ 
พิจารณาถึงค่าใช้จ่ายในการเข้าถึงและใช้บริการ ซึ่งจะมีผลต่อต้นทุนการผลิตของบริษัทใน 
เครือข่ายวิสาหกิจ รวมถึงต้นทุนการขนส่ง ความเที่ยงตรงของการส่งมอบสินค้า ซึ่งจะ 
ส่งผลต่อความสามารถในการแข่งขันของบริษัทในเครือข่าย 
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- กา5สร้าง(ครือข่ายวิสาหกิจอุถสาหก55ม - 


2. ทรัพยากรมนุษย์ (แบกก สก ค650นเ'065.)หากเครือข่ายวิสาหกิจนั้นมีกลุ่ม 
บุคลากร ที่มี ทักษะและความรู้เฉพาะหรือขั้นก้าวหน้า ( 51416๘ สก ๘ 
/ฟV สก 06๘/51060131126๘ แบกก สก ค65๐บ!'๐65) เข่น วิศวกร นักวิทยาศาสตร์ บุคลากร 
ด้านเทคนิคที่อาศัย! เมือ และความเชี่ยวชาญพิเศษ รวมทั้งการมีสถาบันการศึกษาที่ชำนาญ 
ในด้านต่างๆ อยู่เป็นจำนวนมากในพื้นที่ ก็จะเป็นปัจจัยที่เอื้อต่อการพัฒนาเพิ่มผลผลิต 
ของสมาชิกในเครือข่ายวิสาหกิจนั้นๆ 

3. ทรัพยากรทุน ((ะล[ว11:3เ ค65๐บ!'065) ความพร้อมและพอเพียงของแหล่งทุน 
รวมทั้งต้นทุนของทุนสำหรับธุรกิจ และเงื่อนไขหรือความสะดวกในการเข้าถึงแหล่งทุน 
นั้นๆ เป็นสิ่งสำคัญ เพราะหากเครือข่ายวิสาหกิจได้รับการจัดสรรทุนที่มีประสิทธิภาพและ 
พอเพียง ก็จะสามารถทำให้ธุรกิจสามารถเพิ่มศักยภาพการแข่งขันของตนเองได้อย่างเต็ม 
ศักยภาพ 


4. ทรัพยากรธรรมชาติ (แส!:น!-สเ ค65๐บโ๐65) ความอุดมสมบูรณ์ของแหล่ง 
ทรัพยากรธรรมชาติที่เป็นวัตถุดิบสำหรับการผลิตของประเทศ รวมทั้งความได้เปรียบจาก 
สภาพแวดล้อมทางภูมิประเทศ หรือภูมิอากาศจะเป็นปัจจัยในการสร้างความได้เปรียบใน 
เชิงเปรียบเทียบให้กับอุตสาหกรรมในประเทศ เข่น เมืองบอร์กโดซ์ ในฝรั่งเศสมีอุณหภูมิที่ 
เหมาะสมสำหรับการปลูกองุ่นเพื่อทำไวน์ได้อร่อยกว่าที่อื่นๆ ทำให้ไวน์ที่ทำจาก เมืองนี้ 
ได้รับความนิยมทั่วโลก-วัฒนธรรม ((1น แบ!' 6) เป็นปัจจัยพื้นฐานที่ละเอียดอ่อนของ 
ประเทศที่จะสามารถเสริมสร้างความสามารถในการแข่งขันของอุตสาหกรรมในประเทศ 
ได้ เข่น ประเพณี วัฒนธรรม และความมีอัธยาศัยไมตรีของคนไทยเป็นจุดขายของการ 
ท่องเที่ยวและบริการ เป็นต้น 
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- กา5สร้าง!ครือข่ายวิสาหกิจอุถสาหก55ม - 


บริบทด้าน อุป สงค์ (อ6๓ ลกป (ะ๐กง่เปอก5): ในส่วนของการวิเคราะห์ 
อุปสงค์นั้นจะพิจารณาทั้งปริมาณและคุณภาพของอุปสงค์ในประเทศ โดยตลาดที่มีขนาด 
อุปสงค์จำนวนมากจะส่งผลต่อแรงจูงใจให้กับบริษัท ธุรกิจ พยายามที่ครอบครองตลาด 
เป็นแรงกระตุ้นการพัฒนาของบริษัทอย่างต่อเนื่อง อย่างไรก็ตาม หากอุปสงค์ที่มีอยู่นั้น 
ถึงแม้ว่าจะมีขนาดใหญ่ก็ตาม แต่ไม 1 มีคุณภาพ และไม่ได้ช่วยส่งเสริมให้บริษัทในประเทศมี 
การปรับปรุงผลิตภาพของตน ก็อาจจะส่งผลต่อการแช่งขันของประเทศได้ ในทางตรงข้าม 
ประเทศที่มีขนาดอุปสงค์ในประเทศเล็กกว่า อาจมีความสามารถในการแช่งขันสูงได้ หาก 
ลักษณะของอุปสงค์ภายในประเทศนั้นมีคุณภาพและช่วยผลักดันหรือกระตุ้นให้บริษัทใน 
ประเทศต้องปรับปรุง คิดค้น พัฒนา และสร้างนวัตกรรมของสินค้าและบริการของตนอยู่ 
เสมอ 


8011:61' ได้แบ่งลักษณะเชิงคุณภาพที่สำคัญ่ของอุปสงค์ภายในประเทศที่ 
จะช่วยเอื้อต่อการสร้างความสามารถในการแช่งขันของเครือข่ายวิสาหกิจออกเป็น 3 
ลักษณะ ได้แก่ 

1. ความซับซ้อนและความต้องการสูงของผู้บริโภค (รวเวเาเร&ล^ธป 3กป 
อ6๓ลกป!กรู ธน;/ธเษโ จะเป็นปัจจัยสำคัญที่กระตุ้นให้บริษัทต้องปรับตัว และพัฒนาการ 
ผลิตสินค้าและบริการของตนอยู่ตลอดเวลา ทั้งนี้ลักษณะของความพิถีพิลันและเรียกร้อง 
อาจเกิดจากค่านิยมและวัฒนธรรมตลอดจนสภาพแวดล้อมทางภูมิประเทศและภูมิอากาศ 
ของประเทศก็ได้ อาทิ เช่น ความต้องการของลูกค้าในปัจจุบันที่ต้องการอาหารที่ 
ตอบสนองต่อสุขภาพ ความงาม และอื่นๆ พร้อมกัน ทำให้ผู้ผลิตอาหารพยายามที่จะ 
พัฒนาคุณภาพและนวัตกรรมใหม่ๆ อยู่เสมอ จะเห็นได้ว่ามีเครื่องดื่มบำรุงกำลังที่ออกมา 
นอกจากจะเป็นซุปไก , ที่ผสมรังนกแล้ว ยังมีวิตามินอื่นๆ ผสมเพิ่ม เช่น คอลลาเจน และ 
โคคิวเทน หรือแม้แต่มีโอเมล้า 3 ผสมอีกด้วย ซึ่งการพัฒนาและนวัตกรรมที่หลากหลาย 
เหล่านี้ต้องการความชำนาญหลายๆ ด้านจะเป็นการสร้างแรงกดดันให้หลายๆ บริษัท 
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- กา5สร้าง(ครือข่ายวิสาหกิจอุถสาหก55ม - 


มาร่วมมือกันเพื่อพัฒนาและดำเนินการในส่วนที่ตนเองถนัด จะช่วยให้เกิดความชำนาญ 
เฉพาะด้านและประโยชน์ต่อทุกฝ่ายที่อยู่ในเครือข่ายวิสาหกิจ 

2. การเปลี่ยนแปลงของอุปสงค์ของผู้บริโภคภายในประเทศจะช่วยให้บริษัท 
สามารถช่วยคาดการณ์อุปสงค์ของผู้บริโภคในประเทศอื่น (/\ทปด[วล1:๐เ7 8เ7 6โ ^66ปร) 
หากอุปสงค์ในประเทศมีลักษณะที่เปลี่ยนแปลงรวดเร็วกว่าประเทศอื่นๆ จะทำให้บริษัท 
จะต้องมีการตื่นตัวและมีความยืดหยุ่นสูง เพราะต้องปรับปรุงและผลิตสินค้าให้ตรงความ 
ต้องการของผู้บริโภคอยู่เสมอ ลักษณะเช่นนี้จะทำให้บริษัทในประเทศมีความเชี่ยวชาญสูง 
จนสามารถเข้าถึงความต้องการของผู้บริโภคในตลาดประเทศอื่นๆ ได้ 


3. หากโครงสร้างตลาดในประเทศมีลักษณะเฉพาะ (ร6ฐทก6ท1:601) อยู่แล้ว 
แสดงให้เห็นถึงว่าในปัจจุบันบริษัทในประเทศส่วนมากจะมุ่งผลิตสินค้าและบริการที่มี 
ลักษณะพิเศษเฉพาะ (73เ1๐1'6ป-|\/!ลป6 ๐ป น 01:ร ลกย 5๐1๒๐65) ที่ตอบสนองความ 

ต้องการของผู้บริโภคเฉพาะกลุ่มได้อย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งจะก่อให้เกิดความชำนาญที่ 
แท้จริงในเรื่องนั้นๆ เช่น สวิตเซอร์แลนด์มีชื่อเสียงในการทำนาฬิกา ฯลฯ 

อุตสาหกรรมที่เกี่ยวข้องและสนับสนุนกัน (ค 6เล 1:601 ลกย รนเวเว๐เ-ปก5 

เก ๐ เนรปา6 ร): การสร้างเครือข่ายวิสาหกิจ จะเป็นการรวมตัวและเชื่อมโยงอุตสาหกรรมที่ 
เกี่ยวข้องและสนับสนุนซึ่งกันและกันเข้าด้วยกัน ทั้งตามกิจกรรมในกระบวนการผลิตตาม 
ห่วงโซ่อุปทาน (รนเวเวเV 7เาลเก) ซึ่งเป็นการเชื่อมโยงกันในแนวตั้ง (\๒โป๐3เ. 1๒๒565) 
และการเชื่อมโยงกันในแนวนอน (แ ๐!'๒๐ก๒11๒๒5๐5) ด้วย ซึ่งการเชื่อมโยงของธุรกิจ 
หรืออุตสาหกรรมในแนวนอนจะเป็นการเชื่อมโยงของวิสาหกิจ ที่ต้องเกื้อหนุนกันและ 
เสริมความสามารถในการแช่งขันซึ่งกันและกัน แต่ไม่ได้อยู่ในสายการผลิตตามห่วงโซ่ 
อุปทาน ดังนั้นในแนวคิดของ อเล๓๐กย จะมีการเชื่อมโยงเชิงกิจกรรม (^๐ 1 :๒ 17 
1๒๒5๐5) โดยการพิจารณาถึงการหาได้ (/^ลแลเวเแบฺ/) และคุณภาพของผู้ผลิต/จัดหา 
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- กา5ลร้าง!ครือข่ายวิสาหกิจอุถสาหก55ม - 


วัตถุดิบในท้องถิ่น (1๐๐ล1 รนเวเวแ6|-ร) ซึ่งช่วยเสริมให้ห่วงโซ่อุปทานมีความเข้มแข็งและ 
ต่อเนื่อง และความเชื่อมโยงเชิงความร่วมมือ ((ะ๐๐เวธโล!:เอก 1๒๒5๐5) ซึ่งเป็นการ 
ร่วมมือกันของธุรกิจต่างๆ ในเครือข่ายวิสาหกิจเพื่อสนับสนุนและส่งเสริมความสามารถใน 
การแช่งขันให้กับสมาชิกในเครือข่าย เช่น การแลกเปลี่ยนความรู้และข้อมูลข่าวสาร การ 
ร่วมมือกันในการพัฒนาทักษะของบุคลากร การทำวิจัย หรือการทำตลาด ซึ่งจะช่วยทำให้ 
ธุรกิจที่เกี่ยวข้องในเครือข่ายวิสาหกิจนั้นสามารถเข้าถึงปัจจัยการผลิตและบริการที่มี 
คุณภาพและราคาถูก และสามารถสร้างนวัตกรรมได้อย่างมีประสิทธิภาพ นอกจากนี้ 
จะต้องมีการสร้างองค์กรเพื่อเป็นศูนย์กลางความร่วมมือภายในเครือข่ายวิสาหกิจ เข่น 
สมาคมการค้าหรือการรวมกลุ่มในลักษณะต่างๆ ของธุรกิจเอกชน สมาคม วิชาชีพ 
สถาบันเฉพาะทาง เครือข่ายความร่วมมือกับสถาบันการศึกษาและสถาบันวิจัยต่างๆ 4 

บริบทของการแข่งขันและกลยุทธ์ของบริษัท ((1๐๐1:6X1: ป ว!- 1=11-๓ ร*!■ส!:6ฐ V, 
รใเ-นอในเ-ธ ลก๐1 โV)ะ นโยบายและกฎระเบียบของภาครัฐ ที่มีส่ วนเกี่ยวข้องต่อการ 

แข่งขันและการดำเนินธุรกิจของภาคเอกชน เข่น นโยบายการแข่งขันทางการค้า นโยบาย 
ทางการค้าและการลงทุนรวมถึงประสิทธิภาพของกลไกระบบราชการและการดำเนินงาน 
ของหน่วยงานภาครัฐซึ่งมีผลต่อการเป็นอุปสรรคและภาระต้นทุนของภาคธุรกิจ ตลอดจน 
ลักษณะ สภาพแวดล้อมในการแข่งขันของธุรกิจในอุตสาหกรรมที่เป็นธรรมจะส่งผลต่อ 
การพัฒนาผลิตภาพการผลิตที่ยั่งยืนให้กับอุตสาหกรรม เพราะหากกลไกของภาครัฐไร้ 
ประสิทธิภาพ ไม 1 สามารถสร้างบรรยากาศการแข่งขันที่เป็นธรรม มีการบิดเบือนกลไก 
ตลาด ก็จะทำให้บริษัทมีต้นทุนในการดำเนินการสูงเกินจำเป็นและไม 1 สามารถตำเนินธุรกิจ 
ได้อย่างมีประสิทธิภาพ รัฐจะต้องสร้างบรรยากาศในการแข่งขันในภาคธุรกิจที่ใฃ้ 
จรรยาบรรณโดยละเลยต่อการพัฒนาปัจจัยเพื่อเสริมสร้างความสามารถในการแข่งขันใน 


4 วัตถุประสงค์ของความร่วมมือ หรือสร้างเครือข่ายวิสาหกิจไม , มีวัตถุประสงค์ในการสร้างอำนาจการผูกขาดใน 
ตลาด 
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- กา5สร้าง(ครือข่ายวิสาหกิจอุถสาหก55ม - 


ระยะยาว เช่น การพัฒนาทรัพยากรบุคคล การสร้างนวัตกรรม การปรับปรุงประสิทธิภาพ 
ด้านเทคโนโลยี และการดูแลสิ่งแวดล้อม ซึ่งปัจจัยเหล่านี้จะส่งผลต่อการสร้างนวัตกรรม 
และการพัฒนาศักยภาพในการแช่งขันของเครือข่ายวิสาหกิจในระยะยาว 

นอกจากนี้ ในการวิเคราะห์ความสามารถในการแช่งขันของเครือข่ายวิสาหกิจ 
ตามกรอบ 013๓ ๐ ก ป 1\4๐ป6เ จะต้องวิเคราะห์ถึงบทบาทของภาครัฐที่มีความสำคัญและ 
มีอิทธิพลต่อการพัฒนาปัจจัยทั้ง 4 ด้าน ของ อเ3๓ ๐ ก ป ทั้งในลักษณะที่เอื้อและ 

เป็นอุปสรรค เช่น การกำหนดภาษีสรรพสามิตรถยนต์ปีกอัพที่ตํ่ากว่ารถยนต์ประเภทอื่นๆ 
และสามารถดัดแปลงเป็นรถยนต์โดยสารบรรทุกผู้โดยสารไต้อีกด้วยส่งผลทำให้ความ 
ต้องการใช้รถปีกอัพมีจำนวนมากในประเทศและมีการผลิตเพื่อส่งออกเป็นอันดับหนึ่งของ 
โลกสำหรับรถยนต์ปีกอัพนํ้าหนัก 1 ตัน หรือการสนับสนุนการย้ายฐานการผลิตโดยการ 
สร้างแรงจูงให้โรงงานย้ายฐานไปอยู่ในนิคมอุตสาหกรรมที่ระยอง โดยการสนับสนุนด้าน 
สาธารณูปโภคและแรงจูงใจด้านภาษี ฯลฯ และในทางกลับลัน บทบาทภาครัฐอาจจะมี 
ผลกระทบต่อบริบทของการแช่งขันและกลยุทธ์ของธุรกิจ ((ะ ๐ ก!:6X1:1๖ โ เฯกาก 51731:657, 
ร17นสน โ 6, 3ก ป ญ'โV) เช่น กรณีการบังคับใช้กฎหมายแช่งขันทางการค้า และ 
กฎหมายทรัพย์สินทางปัญญาที่ยังไม่มีประสิทธิภาพเท่าที่ควร รวมทั้งความล่าช้าในการ 
ดำเนินงานของหน่วยงานราชการ การออกใบอนุญาตต่างๆ ซึ่งความไม 1 มีประสิทธิภาพ 
เหล่านี้ ก่อให้เกิดภาระต้นทุนของภาคธุรกิจ ส่งผลต่อความสามารถในการแช่งขันของ 
ผู้ประกอบการไทยเอง 


กล่าวโดยสรุป เครือข่ายวิสาหกิจจะสามารถแช่งขันได้จำเป็นต้องมีปัจจัย 
แวดล้อมที่เอื้อให้บริษัท (คโ๓) ในเครือข่ายวิสาหกิจนั้นๆ สามารถเพิ่มผลผลิต 
(?|- 00 เนสเพ่ 17 ) ของตนได้อย่างต่อเนื่อง อันจะนำไปสู่ความสามารถในการแช่งขันของ 
เครือข่ายวิสาหกิจโดยรวมในท้ายที่สุด โดยภายใต้กรอบแนวคิดของ 013๓0กป เ\40ป6เ 
จึงต้องมีการมองปัจจัยทั้ง 4 ด้าน และรวมเอาบทบาทของรัฐมาร่วมพิจารณาด้วย 
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- ๓5สรืาป่เครือย่ายวิสาหกิ0อุถลาหก55ม - 


เวิจจัยแห่งความสำเร็จ (\{&V รน006รร เ 1 ล0*0โร) ของการเฟ้ฌนา 
เครือข่ายวิสาหกิจ 

จากกรณีศึกษาจากหลายแหล่งทั้งในประเทศและต่างประเทศจะพบว่าใน 
ประเทศไทยนั้น มีการร่วมมือกันและก่อตั้งเป็น 0๒5*61' ของอุตสาหกรรมจำนวนมากกว่า 
150 0๒5*61-5 และที่เป็นตัวอย่างที่ดีที่เห็นได้ซัดทั้งการก่อตั้ง และการปรับตัว มี หลาย 
0๒5*61' ตัวอย่าง อาทิ ได้แก่ อุตสาหกรรมเซรามิกที่จังหวัดลำปาง เครือข่ายวิสาหกิจ 
เซรามิก เริ่มจากที่ผู้ผลิตเซรามิกมีการกระจุกตัวในจังหวัดลำปาง เนื่องจากเป็นที่ตั้งของ 
ดินขาวที่เป็นวัตถุดิบที่สำคัญ และผู้ประกอบการส่วนใหญ่เป็นผู้ผลิตขนาดเล็ก และมีการ 
แข่งขันทางด้านราคากันมากโดยไม่ให้ความสำคัญกับการพัฒนาคุณภาพสินค้า ส่งผล 
กระทบต่อผลการประกอบการมาก ทำให้ผู้ผลิตหันมาหารือกันอย่างจริงใจ โดยตั้งเป็น 
ชมรมขึ้นมาแบ่งภาระกันด้านต้นทุนการผลิต การซื้อพลังงาน (ก๊าช) รวมทั้งการรวมกันใน 
การผลักดัน ต่อรอง และขอความช่วยเหลือจากภาครัฐ จนสามารถมีการตั้งสมาคม 
เครื่องข้นดินเผาลำปาง และผลักดันให้รัฐตั้งศูนย์พัฒนาเครื่องเคลือบดินเผาในเวลาต่อมา 
เพื่อเป็นการกระจายความรู้ การพัฒนาเทคโนโลยี นวัตกรรมร่วมกัน มีการเชื่อมโยงธุรกิจ 
ตั้งแต่ต้นนํ้า กลางนํ้า จนถึงปลายนั้า ส่งผลต่อการขยายตัวทางธุรกิจและอุตสาหกรรมนี้ 
อย่างแพร่หลาย นอกจากนี้ ในด้านความร่วมมือทางธุรกิจก็มีการจัดซื้อวัตถุดิบร่วมกัน 
โดยสั่งซื้อดินขาวเนื้อดีจากจังหวัดระนองในคำสั่งซื้อขนาดใหญ่เพื่อให้เกิดความประหยัด 
แล้วมาแบ่งย่อยทีหลังในระหว่างกันเอง เนื่องจากผู้ผลิตในลำปางส่วนมากเป็นผู้ผลิตขนาด 
เล็กและขนาดกลาง ดังนั้นการสั่งซื้อวัตถุดิบที่ต้องขนส่งในระยะทางไกลๆ จำนวนทีละไม 1 
มากจะไม่คุ้มค่าใช้จ่ายในการขนส่ง การส่งเสริม พัฒนา และผลักดันทุกอย่างที่ครบวงจร 
และเป็นกลุ่มก้อนทำให้อุตสาหกรรมเซรามิกในจังหวัดลำปางเป็นที่รู้จักแพร่หลายและ 
แข่งขันได้มากขึ้น ในปัจจุบันในประเทศไทยมีการพัฒนา 0๒5*61- ขึ้นมาจำนวนมาก ซึ่ง 
0๒5*61-ที่ประสบความสำเร็จที่สำคัญๆ อาทิ กลุ่มผู้ผลิตจักรยานยนต์และชิ้นส่วน 007 
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- กา5สร้าง(ครือข่ายวิสาหกิจอุถสาหก55ม - 


เวเ.ษร ('กรุงเทพฯ) กลุ่มผลิตภัณฑ์เครื่องข้นดินเผาด่านเกวียน (จังหวัดนครราชสีมา) และ 
กลุ่มต่อตัวถังรถยนต์ (จังหวัดราชบุรี) ฯลฯ 

การรวมตัวของอุตสาหกรรมเป็นเครือข่ายวิสาหกิจได้สำเร็จในกลุ่มต่างๆ เหล่านี้ 
ปัจจัยแห่งความสำเร็จของการพัฒนาเครือข่ายวิสาหกิจที่สำคัญพอสรุปได้ ดังนี้ 

1. มีผู้ที่มีบทบาทสำคัญในธุรกิจเข้ามาร่วมเป็นสมาชิกของกลุ่ม หรือเป็นผู้นำ 
กลุ่ม และเครือข่ายจะต้องมีจำนวนสมาชิกมากพอที่จะก่อให้เกิดความร่วมมือถันได้ 

2. สมาชิกจะต้องมีความเข้าใจร่วมกันในทิศทางเชิงยุทธศาสตร์ (51131:6510 
เวแธเะชวก) รวมทั้งการร่วมกันกำหนดและการยอมรับในกลยุทธ์ร่วมเพื่อที่จะสร้างเสริม 
ความสามารถในการแข่งขันของเครือข่ายวิสาหกิจโดยรวม 

3. มีการเชื่อมโยงถันอย่างแน่นแฟ้นและยั่งยืนระหว่างธุรกิจและผู้ที่เกี่ยวข้องใน 
เครือข่ายวิสาหกิจ ในการแลกเปลี่ยนความรู้ ข้อมูลข่าวสาร รวมทั้งการติดตาม 
ความก้าวหน้าของการดำเนินการพัฒนาเครือข่ายวิสาหกิจ 

4. มีผู้ประสานความร่วมมือและบริหารจัดการความสัมพันธ์ของผู้เกี่ยวข้องทุก 
ฝ่ายที่อยู่ในเครือข่ายวิสาหกิจ อาจจะอยู่ในรูปของสมาคม และชมรม ฯลฯ เพื่อให้การ 
ประสานงานระหว่างหน่วยธุรกิจเป็นไปอย่างต่อเนื่องและยั่งยืน 

5. มีที่ปรึกษาหรือผู้ที่ทำหน้าที่อำนวยความสะดวก (/\เ^15๐17โ30แ1:31:๐1') ใน 
การรวมกลุ่มและการพัฒนาเครือข่ายวิสาหกิจ อาจจะเป็นสถาบันการศึกษา หรือสถาบัน 
เฉพาะทาง ศูนย์วิจัยต่างๆ 
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- การสรืาป่เครือย่ายวิส■เหกิออุถลาหกรรม - 


6. ผู้ที่เกี่ยวข้องทุกฝ่ายในเครือข่ายวิสาหกิจจะต้องดำเนินกิจกรรมตามหน้าที่ 
ของตนเองอย่างเหมาะสม โดยภาค รัฐทำ หน้าที่เป็นผู้ให้การสนันสนุนเชิงนโยบายและ 
โครงสร้างพื้นฐานต่าง ๆ เพื่อสร้างบรรยากาศการแข่งขันที่ดีของภาคเอกชน ในขณะที่ 
ภาคเอกชนจะต้องมีบทบาทในการผลักดันเครือข่ายวิสาหกิจไปสู่เป้าหมายร่วมที่กำหนด 
ส่วนภาคสถาบันการศึกษา สถาบันวิจัยทำหน้าที่ในการพัฒนาเทคโนโลยี นวัตกรรม และ 
ทักษะความรู้ของบุคลากรให้สนับสนุนการเติบโตของเครือข่ายวิสาหกิจ 
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